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Penerapan Nilai Keadilan dalam Sistem Bagi Hasil pada Perusahaan MLM 
PT Inovasi Quantum di Yogyakarta 
 
Application of the Justice Values in Profit Sharing System at MLM 
Company PT Inovasi Quantum in Yogyakarta 
 
 
Syahiedah Asma Amaniya 
Alimuddin 
Syarifuddin Rasyid 
 
 
Perdagangan merupakan salah satu sumber pendapatan yang dianjurkan dalam 
Islam. Dewasa ini cukup banyak menjamur perdagangan dengan metode 
pemasaran melalui sistem jaringan berjenjang (MLM). Penelitian ini bertujuan 
untuk mengetahui sejauh mana tingkat keadilan diterapkan pada pembagian 
hasil penjualan kepada distributor yang ada di perusahaan MLM PT Inovasi 
Quantum (PT IQ) di Yogyakarta, serta bagaimana cara penentuan yang 
dilakukan oleh perusahaan untuk bagi hasil tersebut. Metode pengumpulan data 
dilakukan dengan cara observasi/pengamatan, wawancara dan dokumentasi. 
Pada penelitian ini penyajian data hasil penelitian dilakukan dengan metode 
deskriptif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pada pelaksanaan akad maupun 
pelaksanaan bagi hasil pada PT IQ telah diterapkan aspek keadilan sedikit demi 
sedikit dengan cukup baik dengan beberapa kebijakan yang tidak memihak dan 
berdasar pada pertimbangan pemenuhan hak serta pertimbangan regulasi 
pemerintah mengenai penjualan langsung. Namun masih ada beberapa unsur 
pada pelaksanaan akad dan penerapan bagi hasil yang kurang jika dipandang 
dari nilai keadilan Islam. 
 
Kata kunci: nilai keadilan, sistem bagi hasil, perusahaan MLM, distributor. 
 
Trade is one source of income that is recommended in Islam. Nowadays many 
emerging trade with marketing methods through a network system/multilevel 
marketing system (MLM). This study aims to know the extent of justice has been 
applied to the sharing of proceeds to distributor which in MLM Company PT 
Inovasi Quantum (PT IQ) in Yogyakarta, and how determination made by the 
company for that profit sharing. Methods of data collection was done by 
observatio/observation, interview and documentation. In this research, presenting 
of research data done by descriptive methods. The results showed that in the 
implementation of contract agreement and implementation of profit sharing 
system in PT IQ aspect of justice has been implemented piecemeal good enough 
with some policies that impartial and based on consideration of the fulfillment of 
rights and consideration of government regulations about direct selling. However, 
there are still some element in the implementation of contract agreement and 
application of profit sharing system, that is less appropriate if viewed from the 
Islamic justice value. 
 
Keyword: justice value, profit sharing system, MLM company, distributor. 
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DAFTAR ISTILAH 
 
BV (Business Value) 
 
 
 
 
 
 
Yakni jumlah yang digunakan untuk 
perhitungan bonus distributor. 
Jumlah tersebut diperoleh dari total 
seluruh poin penjualan dikalikan 
dengan rupiah pengali sesuai 
kebijakan perusahaan. Secara 
matematis, maka BV = PV x Rp 
pengali. 
 
Distributor 
 
 
 
 
 
Orang yang bergabung dalam suatu 
perusahaan MLM, dan dapat 
membeli produk yang dikeluarkan 
oleh perusahaan dengan harga 
khusus distributor, dan dapat 
menjual produk tersebut dengan 
harga eceran. 
 
Downline 
 
 
 
Downline yakni orang atau jaringan 
di bawah Anda, baik yang Anda 
sponsori sendiri dan orang yang 
disponsori oleh distributor lain yang 
masih di dalam jaringan Anda. 
 
FDA (Food and Drug Administration) 
 
 
 
 
 
 
 
FDA atau Badan Pengawas Obat 
dan Makanan Amerika Serikat 
adalah badan yang bertugas 
mengatur makanan, suplemen 
makanan, obat-obatan, produk 
biofarmasi, transfuse darah, piranti 
medis, piranti untuk terapi dengan 
radiasi, produk kedokteran hewan, 
dan kosmetik di Amerika Serikat. 
 
GMP (Good Manufacturing Practice) 
 
 
 
GMP atau cara produksi yang baik 
pada dasarnya adalah peraturan 
tentang cara untuk mencapai 
kualitas yang konsisten dalam 
produk yang dibuat. 
 
IBO (Independent Bussiness Owner) IBO atau pemilik bisnis mandiri, 
merupakan istilah lain untuk 
menyebut distributor di dunia MLM. 
 
IQ-System 
 
 
IQ-System ialah sistem pendukung 
atau support system PT IQ berupa 
pendidikan dan pelatihan 
professional. 
 
Kaki 
 
 
 
Kaki merupakan istilah yang sangat 
sering digunakan di lingkungan 
MLM. Kaki merupakan besar 
jaringan downline dibawah Anda, 
ada kaki kiri dan juga kaki kanan. 
 
Leader  
 
 
 
 
 
Distributor yang sudah memiliki 
jaringan dan mampumembimbing 
jaringan dalam group jaringannya. 
Leader  memimpin dengan cara 
member contoh arah, dan tujuan 
kerja yang baik dan benar di dalam 
jaringan. 
 
Marketing Plan 
 
 
 
 
 
Merupakan rancangan sistem 
pembagian pendapatan dari 
perusahaan MLM kepada 
distributornya. Rancangan tersebut 
meliputi keuntungan, penghargaan, 
prosedur dan persentase yang akan 
dibagikan kepada para distributor. 
 
Pay out Jumlah penjualan kotor yang 
dibagikan dalam bentuk bonus untuk 
distributor. 
 
Plan 
 
 
 
 
Plan atau keranjang digunakan 
didalam marketing plan PT IQ untuk 
memisahkan bonus distributor, 
sebagai salah satu strategi 
pemasaran yang digunakan 
perusahaan. 
 
Prospek Prospek adalah istilah di dunia MLM 
untuk menyebut orang yang dijajaki 
atau ditawarkan produk dan bisnis. 
 
PV (Point Value) 
 
 
 
 
 
 
 
PV atau nilai poin, yakni nilai yang 
ditetapkan perusahaan untuk tiap-
tiap produk, digunakan untuk 
perhitungan peringkat dan 
kualifikasi. Misalnya, PV minuman 
kesehatan unIQ 500ml adalah 25, 
PV minuman kesehatan MaxiFitOn 
adalah 13, sedangkan PV pupuk 
Tadabur = 8, dst. 
 
Retail profit 
 
 
Merupakan keuntungan langsung 
yang diperoleh distributor dari selisih  
 
 harga khusus distributor dengan 
harga konsumen yang bukan 
distributor. 
 
Sponsor Sponsor ialah orang yang 
mengundang Anda bergabung ke 
dalam bisnis MLM Anda. 
 
Support system 
 
 
 
 
 
 
 
Merupakan sebuah sistem yang 
mendukung kemajuan distributor 
MLM, biasanya berupa sistem 
pendidikan dan pelatihan (training) 
yang efektif dengan menyediakan 
berbagai tools (alat bantu) kepada 
setiap distributor sehingga tercipta 
perilaku bisnis secara benar dan 
terarah. 
 
Tutup poin 
 
 
 
 
Jumlah poin pembelanjaan minimum 
dalam satu bulan yang diwajibkan 
oleh perusahaan MLM agar 
distributor yang bersangkutan dapat 
memperoleh bonus atau bagi hasil 
dari omzet jaringannya. 
 
Upline Semua distributor yang berada di 
atas Anda, termasuk distributor yang 
mengajak Anda (upline langsung). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang 
Perdagangan memainkan peranan penting dalam perolehan harta. 
Sejarah telah mengukir kenyataan bagaimana individu dan masyarakat 
memperoleh kemakmuran melalui perdagangan. Islam mengakui perdagangan 
sebagai pemegang peran penting tersebut dengan banyaknya ayat Al-Qur’an 
dan hadist yang diturunkan mengenai perdagangan dan jual beli. Salah satu ayat 
Al-Qur’an mengenai cara memperoleh harta melalui perdagangan sebagai 
berikut: 
“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta sesamamu 
dengan jalan yang bathil (tidak benar), kecuali dengan jalan perdagangan yang 
berlaku atas dasar suka sama suka diantara kamu...” (QS. An-Nisa:29) 
 
Ayat di atas memberikan anjuran untuk berdagang dengan cara yang haq 
(benar) yakni dengan keridha’an satu sama lain, dan melarang berdagang 
dengan cara bathil (tidak benar) dengan saling mendzalimi satu sama lain. 
 Selain firman Allah SWT dalam ayat Al-Qur’an, terdapat pula hadist yang 
menerangkan peran penting perdagangan. Rasulullah sallallahu ‘alaihi wasallam 
menyampaikan dengan indah dalam sebuah hadist untuk berdagang sebagai 
jalan mencari rezeki sebagai berikut, “Berdaganglah, karena sembilan dari 
sepuluh pintu rezeki itu terdapat pada perdagangan.” (HR. Nu’aim). Maka jelas 
sekali betapa besar perhatian Allah dan Rasul-Nya terhadap bisnis atau 
berdagang ini, bahkan menjadikannya sembilan dari sepuluh pintu rezeki 
terdapat padanya. 
Terkait dengan hadist tentang perdagangan, Rasulullah sallallahu ‘alaihi 
wasallam sendiri telah belajar berdagang bersama dengan paman beliau saat 
masih kecil dan kemudian beliau memilih profesi pedagang di masa mudanya 
sebelum diutus menjadi seorang Nabi dan Rasul. Tidak sekedar memberi 
tuntunan, beliau sendiri adalah seorang pedagang sukses yang terbiasa dengan 
kegiatan di berbagai pasar yang ada di Arab, mulai dari Makkah, Madinah, 
Bashra, Syam sampai Yaman. (Bakhri dan Abdussalam, 2012:17-21). Profesi 
pedagang itu pula yang menjadi awal mula julukan Al Amin, yang berarti “dapat 
dipercaya”, disematkan kepada Rasulullah sallallahu ‘alaihi wasallam disebabkan 
karena kejujuran, keadilan, dan sifat-sifat dapat dipercaya lainnya dalam 
berdagang. Selain hadist di atas, masih banyak hadist lain yang memuliakan 
perdagangan1. 
 
Perdagangan dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia dapat didefinisikan 
sebagai kegiatan tukar menukar barang atau jasa atau keduanya untuk 
memperoleh keuntungan. Kata perdagangan sendiri sering diistilahkan pula 
dengan perniagaan. Secara umum, makna perdagangan berarti kegiatan jual beli 
barang maupun jasa yang dilakukan antara penjual dan pembeli secara sadar 
dengan kesepakatan tertentu diantara mereka. Chaudry (2012:124) mengartikan 
“jual beli adalah kontrak, yang dibuat berdasarkan pernyataan (ijab) dan 
penerimaan (qabul) yang dinyatakan dengan jelas dengan lisan maupun lainnya 
yang bermakna sama”. Terkait dengan kontrak, Chaudry (2012:125) menyatakan 
terdapat empat kontrak dagang atau jual beli dalam Islam, yaitu; (1) Muqa’izah 
yakni jual beli barang dengan barang, (2) Sharf, yakni jual beli tunai dengan 
tunai, seperti emas dan perak, (3) Salam yakni jual beli dengan penyerahan 
                                                          
1 Hadist riwayat Al Baihaqi dari Muadz r.a., “Sesungguhnya pekerjaan yang 
paling baik adalah pekerjaan pedagang-pedagang. Bila berbicara tidak bohong, bila 
dipercaya tidak khianat, bila berjanji tidak menyalahi, bila membeli tidak mencela, bila 
menjual tidak memuji dagangannya. Bila mempunyai tanggungan tidak menangguhkan 
sehingga masa perjanjian telah lewat. Bila hartanya ada pada orang lain, tidak 
mempersulit.” 
barang di belakang, seperti pembelian gandum yang masih di ladangnya, dan (4) 
Mutlaq yakni jual beli bebas barang dengan uang (transaksi kontan). 
Salah satu yang dilarang dalam jual beli dalam Islam yakni riba. Yusuf 
dan Wiroso (2011:23) menyatakan “riba adalah tambahan atau memberi lebihan 
terhadap barang/uang  pinjaman atau tukaran”. Firman Allah SWT dalam surat Al 
Baqarah ayat 275 berikut ini tentang riba. 
“Orang-orang yang memakan riba tidak dapat berdiri melainkan seperti berdirinya 
orang yang kemasukan setan karena gila. Yang demikian itu karena mereka berkata 
bahwa jual beli sama dengan riba. Padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan 
mengharamkan riba…” 
  
Ayat tersebut di atas bermaksud untuk menegaskan bahwasanya jual beli atau 
berdagang tidaklah sama dengan riba sebagaimana manusia seringkali 
menyamakannya, juga tentang bagaimana kelak ganjaran Allah SWT bagi orang 
yang melanggar aturan perdagangan dengan cara riba. Pada ayat tersebut, 
dituturkan bahwa jual beli atau perdagangan halal untuk manusia memperoleh 
rezeki darinya. 
Dalam pandangan Islam, perdagangan merupakan aspek kehidupan 
yang dikelompokkan ke dalam masalah muamalah, yakni masalah yang 
berkenaan dengan hubungan yang sifatnya horizontal atau hablumminannas. 
Oleh karena itu, penting untuk memperhatikan adab dan nilai-nilai antar manusia. 
Selain masalah muamalah, perdagangan yang dilakukan dengan memenuhi 
ketentuan syariah juga merupakan bagian dari ibadah. Menurut Bakhri dan 
Abdussalam (2012:86), aktivitas perdagangan yang dilakukan sesuai dengan 
ketentuan-ketentuan yang digariskan oleh agama akan mempunyai nilai ibadah, 
selain mendapatkan keuntungan materiil guna memenuhi kebutuhan ekonomi 
sekaligus dapat mendekatkan diri kepada Allah SWT. Usaha perdagangan yang 
didalamnya terkandung tujuan-tujuan yang tidak hanya bersifat keduniaan tetapi 
juga tujuan akhirat, dengan sendirinya akan mempunyai ciri khusus yang 
bersumber dari tata nilai ketuhanan yang merupakan ciri dari perdagangan yang 
bersifat Islami, dan tentu saja merupakan pembeda dengan pola-pola 
perdagangan lainnya yang tidak Islami. 
Menurut Qardhawy (2001:57), hal yang membedakan antara 
perdagangan sistem Islam dengan sistem konvensional maupun agama lain, 
adalah bahwa antara ekonomi dan akhlak tidak pernah terpisah sama sekali 
seperti halnya tidak pernah terpisah antara ilmu dan akhlak, antara politik dan 
akhlak, dan antara perang dan akhlak. Kesatuan antara perdagangan dan akhlak 
ini akan semakin jelas pada setiap  langkah-langkah dalam berdagang, baik yang 
berkaitan dengan produksi, distribusi, peredaran, dan konsumsi. Seorang 
muslim, baik secara pribadi maupun secara bersama-sama, tidak bebas 
mengerjakan apa saja yang diinginkannya, atau apa yang menguntungkan saja. 
Sesungguhnya setiap muslim terikat oleh iman dan akhlak pada setiap aktivitas 
ekonomi yang dilakukannya, baik dalam melakukan usaha, mengembangkan 
maupun menginfaqkan hartanya. 
Terkait dengan akhlak dalam perdagangan dalam Islam, salah satu yang 
merupakan titik penting yaitu, keadilan. Menurut Rivai dan Arifin (2010:20), 
ekonomi dalam Islam termasuk akuntansi syariah, dibangun, ditegakkan dan 
dilaksanakan berdasarkan ruh dan spirit serta menjunjung tinggi nilai-nilai Islam 
sebagai berikut: (1) aqidah tauhid, (2) keadilan, (3) kebebasan, dan (4) 
kemaslahatan atau akhlak yang terpuji. Dengan keadilan dan aspek spiritual 
yang senantiasa melekat pada praktik-praktik pelaksanaannya, usaha 
perdagangan yang terjadi akan mendatangkan keuntungan bagi semua pihak 
yang terlibat, juga memperoleh keberkahan dari Allah SWT, sebagaimana firman 
Allah dalam Al-Qur’an surat Al-An’am ayat 152 “…dan sempurnakanlah takaran 
dan timbangan dengan adil”. 
Keadilan menurut Baidhawy (2007:83) adalah suatu istilah kebahasaan 
yang sangat kaya untuk dieksplorasi dalam pemahaman mengenai ekonomi 
dalam Islam. Keadilan adalah terjemahan sederhana dari kata ‘adl yang memiliki 
banyak persamaan kata lain yang memiliki keserupaan arti, seperti qisth yang 
bermakna membagi dengan adil, mizan yang bermakna keseimbangan, wasath 
yang bermakna tengah-tengah, dan qawwam yang mempunyai makna tegak, 
lurus, dan jujur. 
Qardhawy (2001:385-386) menegaskan bahwa keadilan dalam Islam 
bukanlah prinsip sekunder, melainkan pilar penyangga yang menyempurnakan 
dan menentukan pemuliaan fitrah dan harkat manusia di atas kebebasan 
ekonomi. Keadilan merupakan hal pertama yang disebutkan ketika Allah 
memerintahkan tiga hal, antara lain berlaku adil, berbuat kebajikan, dan memberi 
bantuan kepada kerabat. Ketika Allah memerintahkan dua hal maka keadilan 
merupakan salah satu hal yang disebutkan, dua hal tersebut yakni 
menyempurnakan takaran dan timbangan dengan adil dan jujur dalam berbicara. 
Dan ketika Allah memerintahkan satu hal, maka keadilan merupakan hal yang 
diperintahkan tersebut, sebagaimana firman Allah dalam Al Qur’an berikut ini. 
“Sesungguhnya Allah menyuruh (kamu) berlaku adil dan berbuat kebajikan, 
memberi bantuan kepada kerabat,…” (QS. An Nahl 16:90) 
 
“…Dan sempurnakanlah takaran dan timbangan dengan adil…Apabila kamu 
berbicara, berbicara sejujurnya, sekalipun dia kerabat(mu)...” (QS. Al An’am 
6:152) 
 
“Katakanlah, ‘Tuhanku menyuruhku berlaku adil.’” (QS. Al A’raf 7:29) 
 
Adil merupakan salah satu nilai dalam ekonomi Islam, yang merupakan 
lawan dari dzalim. Islam telah mengharamkan setiap hubungan bisnis yang 
mengandung kedzaliman dan mewajibkan terpenuhinya keadilan yang 
teraplikasikan dalam setiap hubungan dagang dan kontrak-kontrak bisnis. Oleh 
karena itu, Islam melarang bai’ al-gharar (jual beli yang tidak jelas sifat-sifat 
barang yang diperdagangkan) karena mengandung unsur ketidakjelasan yang 
membahayakan salah satu pihak yang melakukan transaksi. (Yusuf dan Wiroso, 
2011:62). 
Selain bai’ al-gharar, tindakan curang juga mencederai nilai keadilan dan 
merupakan tindakan dzalim dalam ekonomi Islam. Allah SWT sangat melarang 
tindakan dzalim dan memberi balasan yang buruk kepada orang-orang yang 
berbuat dzalim, sebagaimana firman Allah berikut: 
“Kecelakaan besarlah bagi orang-orang yang curang, (yaitu) orang-orang 
yang apabila menerima takaran dari orang lain mereka minta dipenuhi, 
dan apabila mereka menakar atau menimbang untuk orang lain, mereka 
mengurangi…” (QS. Al-Muthaffifin, 83:1-3) 
 
Baidhawy (2007:110) membagi keadilan menjadi dua ruang lingkup, 
yakni: pertama, keadilan kuantitatif yang berhubungan dengan segala hal yang 
dapat diukur secara inderawi seperti timbangan, takaran, ukuran, dan distribusi 
barang dan jasa; dan kedua, keadilan kualitatif sebagai pola yang dipergunakan 
untuk mendesain pembagian hak-hak dan kewajiban-kewajiban, hukum, undang-
undang, dan kepemilikan. 
Triyuwono (2012:8) menyatakan bahwa keadilan (al ‘adl) merupakan 
salah satu asas dalam akuntansi syari’ah, yang merupakan salah satu nilai 
syariah yang penting, yang mengonstruksi perspektif filosofis akuntansi syari’ah. 
Perspektif krusial yang hendak dituju dari akuntansi syari’ah yakni Khalifatullah fil 
Ardh, dimana, dengan perspektif ini, setiap langkah konstruksi akuntansi syariah 
selalu didasarkan pada nilai-nilai syariah. 
Penerapan nilai-nilai syari’ah dalam menjalankan bisnis tentunya sangat 
penting karena bisnis yang benar menurut ajaran Islam adalah bisnis yang 
menerapkan nilai-nilai Islam, sebagaimana Rasulullah SAW dalam menjalankan 
bisnis yang senantiasa menerapkan nilai-nilai keluhuran dalam berdagang. Maka 
penting untuk tidak melepaskan nilai-nilai syariah dalam setiap transaksi 
ekonomi, tidak terkecuali dalam berdagang. Dimana, terjadi interaksi antara 
penjual dan pembeli, juga tercipta aturan dan penentuan pembagian keuntungan 
dan pemberian upah di dalamnya. 
Perdagangan sebagaimana telah dibahas sebelumnya, memiliki metode 
yang beragam dalam pelaksanaannya, salah satunya di Indonesia bahkan di 
dunia adalah Multi Level Marketing (MLM) atau sistem pemasaran berjenjang. 
Huzaimah (2012:12) mengartikan Multi Level Marketing sebagai sebuah metode 
pemasaran barang dan atau jasa dari sistem penjualan langsung melalui 
program pemasaran berbentuk lebih dari satu tingkat, dimana mitra usaha 
mendapatkan komisi penjualan dan bonus penjualan dari hasil penjualan barang 
dan atau jasa yang dilakukannya sendiri dan anggota jaringan di dalam 
kelompoknya. 
Konsep MLM pertama kali dicetuskan oleh sebuah perusahaan di 
Amerika yakni Nutrilite pada tahun 1930 (Tanjung, Tanpa Tahun). Saat ini MLM 
di seluruh dunia telah mencapai jumlah sekitar 10.000, dan di Indonesia jumlah 
MLM yang ada mencapai jumlah 1.500 MLM (www.k-link.co.id). Perusahaan 
MLM tidak berbeda dengan perusahaan konvensional lainnya, mereka sama-
sama melakukan penjualan dan mengharapkan keuntungan dari penjualan 
tersebut, hanya saja berbeda pada metode pemasaran produknya. Konsep 
dalam perusahaan MLM adalah dilakukannya penyaluran barang (produk dan 
jasa tertentu) yang memberi kesempatan kepada para konsumen untuk turut 
terlibat sebagai penjual dan memperoleh manfaat dan keuntungan di dalam 
kemitraannya tersebut. 
MLM sebagaimana namanya, bisnis network marketing, merupakan 
bisnis yang sangat identik dengan jaringan. Dalam khazanah Islam, kita 
mengenal istilah silaturahmi untuk maksud yang sama. Menurut Aa Gym dalam 
Kuswara (2005:4), alat ukur keuntungan berbisnis itu ada lima. Pertama, 
keuntungan amal shaleh. Kedua, keuntungan membangun nama baik. Ketiga, 
keuntungan menambah ilmu, pengalaman dan wawasan. Keempat, keuntungan 
membangun relasi atau silaturrahmi. Kelima, keuntungan yang tidak sekedar 
mendapatkan manfaat bagi diri sendiri, melainkan bagi banyak orang dan 
memuaskan orang lain. Ternyata, dari lima alat ukur itu, semua terakomodir 
dalam bisnis berbasis network marketing. 
Terkait dengan jaringan, salah satu diantara rahasia sukses berdagang 
ala Nabi Muhammad SAW yaitu mengembangkan jaringan dan kemitraan untuk 
mengembangkan usaha. Beliau sangat menyadari pentingnya jaringan dan 
kemitraan dalam berdagang. Karena itu, beliau membangun jaringan dengan 
para pemilik modal dan pelanggan serta membangun kemitraan dengan 
pedagang lainnya. Dengan memiliki jaringan dengan pemilik modal seperti 
Khadijah, beliau memiliki banyak kesempatan untuk meraih keuntungan melalui 
sistem bagi hasil keuntungan. Agar modal yang dipercayakan kepadanya dapat 
mendatangkan keuntungan, beliau membangun kemitraan dengan pelanggan 
dan pedagang lainnya. (Bakhri dan Abdussalam, 2012:49). 
Terlepas dari MLM sebagai perusahaan jaringan yang mengakomodir 
lima alat ukur di atas, perusahaan MLM tetap saja tidak terlepas dari pro dan 
kontra pendapat di masyarakat, khususnya di Indonesia. Data Kuswara 
(2005:59-64) dalam bukunya menunjukkan bahwa setiap hari muncul jutawan 
dan miliarder baru karena sukses menjalankan bisnis MLM. Tentunya, tidak 
sedikit pula yang meragukan kehalalan perusahaan MLM, juga menyangsikan 
keadilan dalam menjalankan usahanya tersebut, bahkan menganggapnya 
dzalim. 
Bisnis MLM seringkali dikaitkan sebagai sebuah formula untuk 
mendapatkan kekayaan secara cepat dan mudah (Kuswara, 2005:20). 
Sebenarnya, MLM bukanlah sebuah formula ajaib yang bisa mendatangkan uang 
dengan cepat dan mudah. MLM hanyalah sebuah metode untuk memasarkan 
suatu produk, yang berhubungan dengan metode pemasaran dan distribusi, yang 
berbeda dengan cara-cara konvensional. Maka harus pula dibedakan antara 
bisnis MLM dengan beberapa usaha yang berkedok MLM, seperti money game 
(permainan uang), arisan berantai, atau skema pyramid. Pemerintah sendiri telah 
mengatur bisnis MLM ini dalam Peraturan Menteri Perdagangan no.32/M-
DAG/PER/8/2008 tentang Penyelenggaraan Kegiatan Usaha Perdagangan 
dengan Sistem Penjualan Langsung. 
Bisnis Multi Level Marketing (MLM) merupakan bisnis modern yang tidak 
ada di zaman nabi Muhammad SAW (Huzaimah, 2012:2). Maka MLM syariah 
bisa jadi merupakan jawaban atas tuntutan dan persoalan tersebut. MLM syariah 
adalah perusahaan yang menerapkan sistem pemasaran modern melalui 
jaringan distribusi yang berjenjang dengan menggunakan konsep syariah, baik 
dalam produk yang dijual maupun sistemnya. Tentu saja, perusahaan tersebut 
berhati-hati untuk menjauhi hal-hal yang diharamkan oleh syariah, seperti riba, 
gharar, dan dzalim.  
Persoalan bisnis MLM berkaitan dengan masalah hukum halal-haram 
maupun status syubhatnya, tetapi tidak bisa dipersamakan satu dengan yang 
lain. Pada prinsipnya, syariah atau tidaknya suatu bisnis MLM tidak dapat 
ditentukan oleh masuk tidaknya perusahaan itu dalam keanggotaan APLI 
(Asosiasi Penjualan Langsung Indonesia), juga tidak dapat dimonopoli oleh 
pengakuan sepihak sebagai perusahaan MLM syariah atau bukan, melainkan 
tergantung sejauh mana praktiknya setelah dikaji dan dinilai sesuai syariah. 
Menurut catatan APLI, saat ini terdapat sekitar 200-an perusahaan yang 
menggunakan sistem MLM dan masing-masing memiliki karakteristik, spesifikasi, 
pola, sistem, dan modelnya sendiri, termasuk di dalamnya MLM syariah. Akan 
tetapi sistem bagi hasil yang diterapkan pada MLM, masih banyak perusahaan 
yang menerapkannya masih jauh dari nilai keadilan. 
Dalam istilah MLM, anggota atau member yang terlibat biasa pula disebut 
sebagai distributor atau Independent Bussiness Owner (IBO). Distributor akan 
mengajak orang lain untuk menjadi anggota dan distributor pula, kemudian 
anggota baru tersebut juga akan mengajak anggota baru lain, begitu seterusnya. 
Itulah sebabnya konsep ini disebut sistem pemasaran berjenjang. 
Penjualan yang dilakukan oleh distributor-distributor tentu saja 
memperoleh keuntungan, sehingga kemudian perusahaan akan membagi 
keuntungan yang diperoleh berupa bagi hasil atau bonus. Aturan tentang 
pembagian keuntungan atau bagi hasil antara perusahaan dengan distributor, 
dalam sistem MLM diistilahkan sebagai Marketing Plan. Banyaknya distributor 
yang berada pada suatu MLM menunjukkan bahwa banyak distributor yang 
menggantungkan hidupnya pada bisnis tersebut. Sehingga kebijakan mengenai 
aturan pembagian keuntungan yang merugikan distributor tidak hanya akan 
mendzalimi satu atau dua orang saja tetapi banyak orang. Maka perlu ada 
penegakan kaidah-kaidah syariat dalam menyelesaikan berbagai masalah, 
termasuk masalah ketidakadilan atas bagi hasil perusahaan MLM dengan para 
distributornya tersebut. 
Pendapatan yang berbeda pada setiap orang termaktub dalam Al-Qur’an 
surat An-Nahl (16:71) yang berbunyi, “Dan Allah melebihkan sebagian kamu dari 
sebagian yang lain dalam hal rezeki…”. Akan tetapi atas dasar hal itu bukan 
berarti pemilik harta yang berlebih diizinkan untuk tidak berlaku adil terhadap 
yang lain. Sepatutnya distribusi harta/kekayaan jangan sampai hanya berputar di 
kalangan orang-orang kaya sementara kelompok lainnya (yang miskin) tidak 
memperoleh bagian. Allah menegaskannya dengan indah dalam AlQur’an surat 
Al-Hasyr (59:7), “…agar supaya harta itu jangan hanya beredar di antara orang-
orang kaya saja di antara kamu…”. Apalah artinya produk yang menggunung jika 
hanya bisa didistribusikan untuk segelintir orang yang memiliki uang banyak 
(Khasanah, 2010). Maka selayaknya antara perusahaan dan distributor MLM 
yang melakukan kerja sama ekonomi saling memahami hak dan tanggung 
jawabnya masing-masing.  
Pola hubungan kerja antara perusahaan dan distributor MLM akan saling 
mempengaruhi, diantaranya dalam besarnya pendapatan masing-masing 
sebagai akibat dari sistem bagi hasil keuntungan yang diberlakukan. Karenanya, 
pengaturan sistem bagi hasil keuntungan usaha antara perusahaan dan 
distributor MLM merupakan hal yang penting untuk diperhatikan, untuk 
mengurangi timbulnya unsur-unsur kedzaliman yang dapat memicu ketidakadilan 
terutama bagi para distributor MLM. 
Menurut Khasanah (2010), dalam pelaksanaan bagi hasil tidak boleh 
berbuat dzalim dan harus adil. Pemilik modal tidak boleh sewenang-wenang 
dengan membuat keputusan sendiri yang hanya menguntungkan dirinya saja, 
sedang kepentingan lainnya diabaikan. Diharapkan dengan pembagian 
keuntungan penjualan yang mengikuti petunjuk Al-Qur’an dan sunnah dapat 
menyejahterakan banyak orang, khususnya semua distributor dalam MLM, baik 
pada level yang sudah tinggi maupun distributor yang masih merintis usaha 
(berada pada level-level bawah). 
Melihat pentingnya keadilan sebagai salah satu nilai fundamental dalam 
Islam diterapkan dalam bisnis MLM, maka dirasa perlu untuk mengetahui 
bagaimana penerapan nilai keadilan dalam pelaksanaan bagi hasil pada bisnis 
Multi Level Marketing (MLM). Perusahaan yang dipilih dalam penelitian ini yaitu 
PT Inovasi Quantum, sebab perusahaan tersebut merupakan salah satu 
perusahaan yang bergerak dalam usaha perdagangan produk kesehatan dengan 
sistem penjualan langsung (MLM) yang pertama, memiliki visi perusahaan 
meningkatkan kualitas hidup dan kesejahteraan manusia melalui bisnis jaringan, 
kedua, mengaplikasikan nilai-nilai Islam dalam aktivitas bisnisnya salah satunya 
memiliki karakteristik marketing plan yang adil dan proporsional. Hal tersebut 
didasarkan pada pra penelitian yang telah dilaksanakan penulis sebelum 
penelitian ini dilakukan. 
Berdasarkan hal tersebut, maka penulis tertarik untuk mengangkat 
permasalahan tersebut sebagai obyek penelitian skripsi dengan judul: 
“Penerapan Nilai Keadilan dalam Sistem Bagi Hasil pada Perusahaan MLM 
PT Inovasi Quantum di Yogyakarta”. 
 
1.2 Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka rumusan masalah dalam 
penelitian ini adalah sebagai berikut. 
1. Bagaimana cara penentuan bagi hasil yang diterapkan PT Inovasi Quantum? 
2. Bagaimana sistem bagi hasil atau nisbah antara manajemen perusahaan 
dengan distributor PT Inovasi Quantum? 
3. Apakah sistem bagi hasil yang dilaksanakan oleh PT Inovasi Quantum telah 
memenuhi unsur-unsur nilai keadilan berdasarkan tinjauan Islam? 
 
1.3 Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai berikut. 
1. Untuk mengetahui cara penentuan bagi hasil yang diterapkan PT Inovasi 
Quantum. 
2. Untuk mengetahui sistem bagi hasil atau nisbah antara perusahaan dengan 
distributor PT Inovasi Quantum. 
3. Untuk mengetahui apakah sistem bagi hasil yang dilaksanakan oleh PT 
Inovasi Quantum telah memenuhi unsur-unsur nilai keadilan berdasarkan 
tinjauan Islam. 
 
1.4 Kegunaan Penelitian 
1.4.1 Kegunaan Teoretis 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat berguna untuk memberikan 
sumbangan pikiran terhadap pengembangan ilmu pengetahuan mengenai 
akuntansi syariah, khususnya penerapan nilai keadilan yang dilaksanakan oleh 
perusahaan MLM PT Inovasi Quantum. 
1.4.2 Kegunaan Praktis 
1. Bagi perusahaan MLM, khususnya PT Inovasi Quantum, diharapkan 
penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan masukan, gambaran dan 
pertimbangan berkaitan dengan salah satu nilai ekonomi islam yakni nilai 
keadilan yang telah diterapkan oleh perusahaan khususnya pada bagi 
hasil yang dilakukan. 
2. Bagi peneliti, diharapkan melalui penelitian ini dapat lebih memahami nilai 
dalam ekonomi islam, khususnya nilai keadilan.  
 
1.5 Sistematika Penulisan 
Sistematika penulisan penelitian ini merujuk pada Pedoman Penulisan 
Skripsi yang dikeluarkan oleh Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 
Hasanuddin (2012) sebagai berikut: 
Bab I merupakan Pendahuluan. Bab ini mengemukakan mengenai latar belakang 
permasalahan, perumusan masalah, tujuan dan kegunaan penelitian serta 
sistematika penulisan. 
Bab II merupakan Tinjauan Pustaka. Bab ini berisi tinjauan terhadap landasan 
teori agar fokus penelitian sesuai dengan kenyataan sebenarnya di lapangan. 
Penjelasan dalam bab ini digunakan sebagai pedoman dalam menganalisis 
masalah sekaligus sebagai bahan pembahasan hasil penelitian. 
Bab III merupakan Metode Penelitian. Pada bab ini diuraikan hal-hal mengenai 
rancangan penelitian, lokasi penelitian, jenis penelitian, sumber data, teknik 
pengumpulan data, dan teknik analisis data yang akan dipakai. 
Bab IV merupakan Gambaran Umum Perusahaan. Bab ini memuat gambaran 
umum perusahaan yang berisi tentang sejarah singkat perusahaan, visi dan misi 
perusahaan, struktur organisasi perusahaan, sistem kerja perusahaan, dan 
produk-produk yang dipasarkan oleh perusahaan. 
Bab V merupakan Pembahasan. Bab ini memaparkan tentang hasil penelitian 
dan pembahasan, yang berisi tentang penerapan nilai keadilan dalam bagi hasil 
pada perusahaan MLM PT Inovasi Quantum. 
Bab VI merupakan Penutup. Bab ini berisikan tentang kesimpulan penelitian dan 
saran-saran untuk pihak-pihak perusahaan yang bersangkutan maupun pihak 
lain yang berkepentingan dengan penelitian ini. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
 
2.1 Tinjauan Usaha Multi Level Marketing (MLM) 
MLM adalah singkatan dari Multi Level Marketing (Pemasaran Multi 
Tingkat), yaitu sistem pemasaran melalui jaringan distribusi yang dibangun 
secara berjenjang dengan memposisikan pelanggan perusahaan sekaligus 
sebagai tenaga pemasaran (Kuswara, 2005:17). Berdasarkan Peraturan 
Perdagangan RI, pemasaran berjenjang (bahasa inggris: multi level marketing) 
adalah sistem penjualan yang memanfaatkan konsumen sebagai tenaga 
penyalur secara langsung. Menurut Santoso (2003:28) MLM merupakan suatu 
metode bisnis alternatif yang berhubungan dengan pemasaran dan distribusi 
dengan perhatian utamanya adalah menentukan cara terbaik untuk menjual 
produk dari suatu perusahaan melalui inovasi di bidang pemasaran dan 
distribusi. Sejalan dengan itu, MLM Leaders (2007:201) mendefinisikan Multilevel 
Marketing (MLM) sebagai metode pendistribusian barang atau jasa dengan 
sistem penjualan langsung melalui program pemasaran berbentuk jaringan, 
dimana para distributornya akan mendapatkan pendapatan dari penjualan 
langsung yang dilakukan sendiri dan pendapatan dari total omzet jaringan atau 
kelompok atau organisasi yang telah dibangunnya. 
Dari pemaparan di atas, dapat disimpulkan Multilevel Marketing (MLM) 
merupakan salah satu metode pemasaran dalam sistem penjualan langsung 
barang atau jasa dengan menggunakan metode jaringan yang berlevel-level dan 
mitra distribusi tersebut nantinya akan mendapatkan komisi atau bonus dari 
penjualannya sendiri dan jaringannya disamping ia juga sebagai pemilik bisnis 
yang independen. 
Terdapat istilah lain dari MLM, seperti network marketing dan sistem 
pemasaran berjenjang. Seringkali istilah tersebut digunakan untuk menyebut 
usaha penjualan dengan metode direct selling. 
Direct Selling merupakan metode penjualan barang dan atau jasa tertentu 
kepada konsumen, dengan cara tatap muka di luar lokasi eceran tetap oleh 
jaringan pemasaran yang dikembangkan oleh mitra usaha dengan bekerja 
berdasarkan komisi penjualan, bonus penjualan, dan iuran keanggotaan yang 
wajar. Di Indonesia, beberapa usaha yang berbasis direct selling atau penjualan 
langsung tergabung dalam Asosiasi Penjualan Langsung Indonesia (APLI). 
Dalam bahasa Inggris, APLI disingkat IDSA (Indonesian Direct Selling 
Association), tergabung dalam World Federation of Direct Selling Associations 
(WFDSA). Saat ini APLI adalah satu-satunya organisasi yang menaungi 
perusahaan-perusahaan yang bergerak dalam industri penjualan langsung di 
Indonesia. (Kuswara, 2005:16) 
Sebagaimana MLM merupakan penjualan langsung, maka metode 
penjualan barang atau jasa yang dilakukan tidak dipromosikan dan dipasarkan 
bebas di toko-toko atau supermarket melainkan didistribusikan langsung oleh 
distributor dari produsen ke konsumen, sehingga memungkinkan biaya distribusi 
yang lebih minim. Menurut Kuswara (2005:20), diperkirakan kemampuan 
memperpendek jarak antara produsen dengan konsumen tersebut dapat 
memangkas biaya pemasaran dan distribusi sampai 60%. Penghematan biaya ini 
kemudian disalurkan kepada distributor independen dalam bentuk komisi dan 
bonus, yang besarnya ditentukan secara berjenjang. 
Dalam MLM terdapat pula unsur jasa. Artinya, seorang distributor 
menjualkan barang yang bukan miliknya dan ia mendapatkan upah dari 
presentasi harga barang dan jika dapat menjual sesuai target, dia mendapat 
bonus yang ditetapkan perusahaan. 
Pada dasarnya, secara umum MLM merupakan bagian dari jenis kegiatan 
usaha yang dalam perspektif akuntansi syariah termasuk ke dalam kategori 
muamalah yang boleh bahkan dianjurkan untuk dilakukan. Sebagaimana firman 
Allah SWT QS. Al-Baqarah ayat 275, “..Allah telah menghalalkan jual beli dan 
mengharamkan riba…”. Ayat tersebut  menegaskan bahwa jual beli atau 
perdagangan dihalalkan oleh Allah asalkan tidak melanggar larangan pokok yang 
telah digariskan, misalnya riba. Kuswara (2005:85) mengemukakan larangan-
larangan dalam melakukan kegiatan usaha, antara lain; pertama, tidak boleh 
dilakukan dengan cara-cara yang bathil dan yang merusak. Kedua, tidak boleh 
melakukan kegiatan usaha dalam bentuk perjudian atau ada kemiripan dengan 
perjudian. Ketiga, tidak saling mendzalimi dan saling merugikan, keempat, tidak 
berlaku curang dalam takaran, timbangan, ataupun pemalsuan kualitas. Dan 
kelima, tidak mempergunakan cara-cara yang ribawi atau sistem bunga. 
Sesungguhnya, MLM hanyalah sebuah metode alternatif perusahaan 
dalam menjual produknya secara lebih efisien dan efektif kepada pasar. Sistem 
yang ada pada MLM memberikan kesempatan kepada mitra yang bergabung 
untuk kemudian memiliki hak untuk merekrut anggota baru, menjual produk, 
mendapatkan kompensasi, dan mengatur jaringannya selayaknya pemilik 
independen sebuah bisnis. Hal tersebut dapat diperoleh oleh mitra usaha hanya 
dengan modal yang tidak besar. Maka sepantasnya usaha MLM yang dijalankan 
oleh seorang muslim tidak melanggar batasan larangan yang telah digariskan 
oleh Allah SWT, dan selama itu ditaati maka tidak ada yang salah dengan usaha 
jual beli dengan sistem jaringan atau MLM. 
Adapun karakteristik dari bisnis MLM menurut MLM Leaders (2007:4-14) 
adalah; pertama, modal rendah. Hal itu disebabkan karena seorang yang hendak 
menjadi distributor atau anggota suatu MLM tidak harus menyediakan tempat 
selayaknya seorang yang akan membuka toko atau kantor, tidak perlu memiliki 
persediaan/stok barang yang banyak, tidak perlu mengeluarkan biaya untuk 
menggaji manajemen, serta modal awal yang disediakan hanyalah biaya 
pendaftaraan yang sedikit dan bukan merupakan keuntungan perusahaan 
melainkan biaya cetak starter kit, catalog produk, dan harga produk yang 
diberikan. Kedua, pengarahan dan bimbingan. Dalam bisnis MLM, setiap orang 
akan mendapatkan bimbingan yang berasal dari upline dan support system. 
Support system adalah sistem penunjang yang menyediakan sistem pendidikan, 
peralatan penunjang, dan perlindungan lebih. Ketiga, resiko kecil. Bisnis MLM 
memiliki resiko yang sangat kecil, bahkan bisa dikatakan hampir tidak ada. 
Keempat, pendapatan besar. Bisnis MLM adalah bisnis jaringan, dimana, dalam 
jaringan tidak ada pembatasan jumlah rekan kerja yang dimiliki sehingga memiliki 
potensi pendapatan yang besar. Kelima, perluasan wilayah/ekspansi usaha. 
 
2.1.1 Perbedaan MLM dengan Waralaba, Money Game, Arisan Berantai, 
dan Skema Piramida 
Terdapat jenis-jenis perdagangan atau usaha yang memanfaatkan 
jaringan sebagai landasan operasionalnya. Selain network marketing (MLM), 
diantara yang sudah begitu dikenal oleh masyarakat yakni bisnis usaha 
waralaba. Menurut Asosiasi Franchise Indonesia, waralaba merupakan suatu 
sistem pendistribusian barang atau jasa kepada pelanggan akhir, dimana pemilik 
merek (franchisor) memberikan hak kepada individu atau perusahaan untuk 
melaksanakan bisnis dengan merk, nama, sistem, prosedur dan cara-cara yang 
telah ditetapkan sebelumnya dalam jangka waktu tertentu meliputi area tertentu. 
Peraturan Menteri Perindustrian dan Perdagangan No.31/M-DAG/PER/8/2008 
tentang penyelenggaraan waralaba mendefinisikan waralaba adalah hak khusus 
yang dimiliki oleh orang perseorangan atau badan usaha terhadap sistem bisnis 
dengan ciri khas usaha dalam rangka memasarkan barang dan/atau jasa yang 
telah terbukti berhasil dan dimanfaatkan dan/atau digunakan oleh pihak lain 
berdasarkan perjanjian waralaba. 
Dapat kemudian disimpulkan bahwa waralaba merupakan sistem 
pemasaran suatu barang atau jasa dimana pemilik merek memberikan hak 
menjual dan memasarkan usahanya kepada franchisee dengan pembagian hasil 
dan komisi tertentu yang disepakati. 
Berdasarkan pada pengertian mengenai waralaba tersebut, maka 
keduanya, waralaba dan multilevel marketing (MLM) memiliki kesamaan yakni 
memanfaatkan jaringan dalam pelaksanaanya, keduanya terdiri dari banyak 
pengusaha yang bekerja bersama dengan sistem yang sama. Bedanya, 
franchisee pada waralaba hanya memiliki hak menjual dan tidak bisa 
mewaralabakan usahanya tersebut kepada orang lain, sedangkan distributor 
network marketing (MLM) memiliki hak untuk mewaralabakan usahanya dan 
membangun bisnisnya sendiri selayaknya pemilik independen. 
Perkembangan waralaba dan MLM yang cukup pesat sejak awal 
kemunculannya, dibarengi dengan kasus-kasus penipuan dan kedzaliman yang 
kemudian bermuara pada bisnis network marketing sebagai tertuduhnya. 
Kasus-kasus  penipuan dana masyarakat merupakan usaha-usaha yang 
berkedok MLM sebab berbeda dengan sistem MLM murni yang mana usaha 
tersebut lebih dekat pada money game (permainan uang), arisan berantai, atau 
skema piramid. Hal tersebut termasuk ke dalam bisnis perdagangan dengan 
jaringan pemasaran terlarang. Sebagaimana Peraturan Menteri Perdagangan RI 
Nomor 32/M-DAG/PER/8/2008 tentang Penyelenggaraan Kegiatan Usaha 
Perdagangan dengan Sistem Penjualan Langsung yang menyatakan dengan 
jelas bahwa jaringan pemasaran terlarang adalah kegiatan usaha dengan nama 
atau istilah apapun dimana keikutsertaan mitra usaha berdasarkan pertimbangan 
adanya peluang untuk memperoleh imbalan yang berasal atau didapatkan 
terutama dari hasil partisipasi orang lain yang bergabung kemudian atau sesudah 
bergabungnya mitra tersebut, dan bukan dari hasil kegiatan penjualan barang 
dan/atau jasa. 
Selain waralaba, terdapat money game dan arisan berantai yang 
seringkali dikaitkan dengan MLM. Secara makna, MLM, money game, dan arisan 
berantai sangat berbeda; MLM adalah pemasaran dengan sistem penjualan 
langsung (direct selling) dari produsen ke konsumen melalui multi (banyak) level 
(jenjang) jaringan. Sehingga inti dari MLM terdapat pada kata ‘pemasaran’, 
bukan pada ‘multi level’ nya. Sedangkan inti dari money game ada pada ‘game’, 
dan inti ‘arisan berantai’ ada pada ‘arisan’ nya, dimana keduanya tidak termasuk 
ke dalam metode pemasaran. 
Perbedaan antara sistem money game dengan sistem MLM (multilevel 
marketing) yaitu dalam sistem money game, orang yang lebih terdahulu masuk 
akan diuntungkan, sedangkan orang yang masuk belakangan pasti akan rugi. 
Sebagaimana namanya, yaitu permainan uang, di dalam money game yang 
terjadi adalah uang yang diputar oleh orang-orang terlibat di dalam money game 
tersebut layaknya permainan dengan tujuan mendapatkan keuntungan. 
Selain money game, MLM seringkali dilekatkan pada sistem piramid yang 
dzalim, dan MLM dianggap sama dengan sistem piramid. Berikut ini perbedaan 
MLM dan sistem piramida menurut Asosiasi Penjualan Langsung Indonesia 
(APLI) yaitu: 
Tabel 2.1 Perbedaan MLM dan Skema Piramida menurut Asosiasi Penjualan 
Langsung Indonesia (APLI) 
No MLM Skema Piramida 
1. Sudah dimasyarakatkan dan 
diterima hampir di seluruh 
dunia. 
Sudah banyak Negara yang 
melarang dan menindak 
perusahaan dengan sistem ini, 
bahkan pengusahanya ditangkap 
pihak yang berwajib. 
2. Berhasil meningkatkan 
penghasilan dan kesejahteraan 
para anggotanya dari level atas 
sampai level bawah. 
Hanya menguntungkan bagi orang-
orang yang pertama atau lebih dulu 
bergabung sebagai anggota, atas 
kerugian yang mendaftar belakang. 
3. Keuntungan/keberhasilan 
distributor ditentukan dari hasil 
kerja dalam bantuk 
penjualan/pembelian 
produk/jasa yang bernilai dan 
berguna untuk konsumen. 
Keuntungan/keberhasilan anggota 
ditentukan dari seberapa banyak 
yang bersangkutan merekrut orang 
lain yang menyetor sejumlah uang 
sampai terbentuk satu format 
Piramida. 
4. Setiap orang hanya berhak 
menjadi distributor sebanyak 
satu kali saja. 
Setiap orang boleh menjadi 
anggota berkali-kali dalam satu 
waktu tertentu, menjadi anggota 
disebut dengan “membeli kavling”, 
jadi satu orang boleh membeli 
beberapa kavling. 
5. Biaya pendaftaran menjadi 
anggota tidak terlalu mahal, 
masuk akal dan imbalannya 
adalah starter kit yang senilai. 
Biaya pendaftaran tidak 
dimaksudkan untuk 
memaksakan pembelian produk 
Biaya pendaftaran anggota sangat 
tinggi, biasanya disertai dengan 
produk-produk yang jika dihitung 
harganya menjadi sangat mahal 
(tidak sesuai dengan produk 
sejenis yang ada di pasaran). Jika 
seorang anggota lebih banyak 
dan bukan untuk mencari 
untung dari biaya pendaftaran. 
merekrut orang lain, barulah yang 
bersangkutan mendapatkan 
keuntungan, dengan kata lain 
keuntungan didapat dengan 
merekrut lebih banyak anggota, 
bukan dengan penjualan yang 
lebih banyak. 
6. Keuntungan yang didapat 
distributor dihitung berdasarkan 
hasil penjualan dari setiap 
anggota jaringannya. 
Keuntungan yang didapat anggota 
dihitung berdasarkan sistem 
rekruting sampai terbentuk format 
tertentu. 
7. Jumlah orang yang direkrut 
anggota tidak dibatasi, tetapi 
dianjurkan sesuai dengan 
kapasitas dan kemampuan 
masing-masing. 
Jumlah anggota yang direkrut 
dibatasi. Jika ingin merekrut lebih 
banyak lagi, yang bersangkutan 
harus menajdi anggota (membeli 
kavling) lagi. 
8. Setiap distributor sangat tidak 
dianjurkan bahkan dilarang 
menumpuk barang (Inventory 
Loading) karena di dalam jualan 
langsung yang terpenting 
adalah produk yang dibeli bisa 
dipakai dan dirasakan 
khasiat/kegunaannya oleh 
konsumen. 
Setiap anggota dianjurkan untuk 
menjadi anggota berkali-kali 
dimana setiap kali menajdi anggota 
harus membeli produk dengan 
harga yang tidka masuk akal. Hal 
ini menyebabkan banyak sekali 
anggota yang menimbun barang 
dan tidak dipakai. 
9. Program pembinaan distributor 
sangat diperlukan agar didapat 
anggota yang berkualitas tinggi. 
Tidak ada program pembinaan 
apapun juga, karena yang 
diperlukan hanya rekruting saja. 
10. Pelatiha produk menajdi hal 
yang sangat penting, karena 
produk harus dijual sampai 
tangan konsumen. 
Tidak ada pelatihan produk, sebab 
komoditas hanyalah rekrut 
keanggotaan. Produk dalam sistem 
ini hanyalah suatu kedok saja. 
11. Setiap up line sangat 
berkepentingan dengan 
Para upline hanya mementingkan 
rekruting orang baru saja. Apakah 
meningkatnya kualitas dari para 
downline-nya, kesuksesan 
seorang distributor dapat terjadi 
jika downline-nya sukses. 
Keberhasilan upline ikut 
ditentukan dari keberhasilan 
downline. 
downline berhasil atau tidak, 
bukanlah merupakan perhatian dari 
upline. 
12. Merupakan salah satu peluang 
berusaha yang baik dimana 
setiap distributor harus terus 
melakukan pembinaan utnuk 
jaringannya. Tidak bisa hanya 
menunggu. 
Bukan merupakan suatu peluang 
usaha, kerena yang dilakukan lebih 
menyerupai untung-untungan, 
dimana yang perlu dilakukan 
hanyalah ‘membeli kavling’ dn 
selanjutnya hanyalah menunggu. 
  Sumber: www.apli.or.id 
Data APLI tersebut dapat ditarik beberapa kesimpulan perbedaan antara 
direct selling berbentuk multi level marketing (MLM), dengan sistem piramida 
antara lain; pertama, pada MLM, keuntungan atau keberhasilan mitra usaha 
ditentukan dari hasil kerja dalam bentuk produk atau jasa yang bernilai dan 
berguna untuk konsumen. Sementara dalam sistem piramida, keuntungan atau 
keberhasilan anggota ditentukan dari seberapa banyak yang bersangkutan 
merekrut orang lain yang menyetor sejumlah uang sampai terbentuk satu format 
piramida. Kedua, pada MLM, setiap orang hanya berhak mendaftar jadi mitra 
usaha sebanyak satu kali saja, sedangkan pada sistem piramida setiap orang 
boleh menjadi anggota berkali-kali dalam satuan waktu tertentu. Ketiga, pada 
MLM biaya untuk mendaftar menjadi anggota tidak terlalu mahal, masuk akal, 
dengan imbalan starter kit dan produk paket perdana yang senilai, berbeda 
dengan sistem piramida yang biasanya biaya pendaftarannya sangat tinggi dan 
tidak masuk akal. Keempat, pada MLM, keuntungan yang didapat mitra usaha 
dihitung berdasarkan hasil penjualan sendiri dan dari anggota jaringannya. 
Sedangkan pada sistem piramida, keuntungan yang diperoleh anggota dihitung 
berdasarkan sistem recruiting. Kelima, pelatihan merupakan hal yang sangat 
penting dalam MLM sebab mitra melakukan penjualan produk ke tangan 
konsumen, tetapi pada sistem piramida tidak ada pelatihan produk, sebab produk 
bukan komoditi melainkan bagaimana merekrut anggota baru. Dengan demikian 
dapat dilihat bahwa MLM yang benar, seharusnya berbeda dengan sistem 
piramid, adapun bisnis yang mengatasnamakan MLM tetapi tidak memenuhi ciri-
ciri tersebut maka bisnis tersebut hanya berkedok MLM saja tetapi sebenarnya 
bukan. 
 
2.1.2 Peraturan dan Perundang-undangan Terkait MLM 
Multilevel Marketing (MLM) pertama didirikan di Indonesia sekitar tahun 
1979, tetapi belum ada aturan khusus pemerintah mengenai usaha Direct 
Selling, masih menggunakan aturan umum untuk semua usaha penjualan. Pada 
tahun 2000, Menteri Perdagangan RI mengeluarkan keputusan tentang Izin 
Usaha Penjualan Berjenjang (IUPB) untuk mengatur usaha MLM. Seiring 
perkembangan usaha/bisnis, Multilevel Marketing (MLM) diatur dalam bentuk 
Peraturan Menteri Perdagangan No.32/M-DAG/PER/8/2008 tentang 
penyelenggaraan kegiatan usaha perdagangan dengan sistem penjualan 
langsung pada tahun 2008. Aturan tersebut disempurnakan pada tahun 2009 
dengan dikeluarkannya Peraturan Menteri Perdagangan No.47/M-
DAG/PER/9/2009 tentang penyelenggaraan kegiatan usaha perdagangan 
dengan sistem penjualan langsung, yang isinya merubah pasal tujuh tentang 
permodalan. 
Peraturan Menteri Perdagangan RI Nomor 32/M-DAG/PER/8/2008 
mengatur ketentuan, persyaratan, dan larangan yang harus dilaksanakan dalam 
penyelenggaraan kegiatan usaha penjualan langsung yang salah satunya adalah 
usaha sistem pemasaran berjenjang (MLM). Diantara ketentuan yang harus 
dimiliki oleh usaha MLM yakni Surat Izin Usaha Penjualan langsung (SIUPL), 
yaitu surat izin untuk dapat melaksanakan kegiatan usaha perdagangan dengan 
sistem penjualan langsung atau yang lebih dikenal oleh masyarakat dengan 
MLM. 
 
2.1.3 Perbedaan Multi Level Marketing (MLM) Syariah dan Konvensional 
Segala jenis kegiatan usaha dalam Islam termasuk ke dalam kategori 
muamalah yang boleh untuk dilakukan sepanjang tidak melanggar prinsip-prinsip 
dalam Islam. Sebagaimana sebuah hadist sabda Rasulullah SAW, 
“Segala macam transaksi dibolehkan berlangsung antara sesama kaum 
muslimin kecuali transaksi yang menghalalkan yang haram atau 
mengharamkan yang halal. Kaum muslimin boleh membuat segala macam 
persyaratan yang disepakati kecuali syarat yang mengharamkan yang halal 
atau menghalalkan yang haram.” (HR. Imam Tirmidzi). 
 
Hadist tersebut menegaskan transaksi dalam muamalah termasuk kesepakatan 
yang terangkum di dalamnya hukumnya adalah boleh untuk dilakukan. kecuali 
apabila ada dalil yang mengharamkannya. Sejalan dengan hadist tersebut, 
Utomo dalam Kuswara (2005:94) menjelaskan, semua bisnis termasuk yang 
menggunakan sistem MLM dalam literatur syariah Islam pada dasarnya termasuk 
kategori muamalah yang dibahas dalam bab al-Buyu’ (jual beli) yang hukum 
asalnya boleh. 
MLM yang ada saat ini, khususnya di Indonesia, mengalami 
perkembangan yang cukup pesat. Salah satu perkembangannya yakni 
munculnya MLM Syariah yang diharapkan menjawab keraguan masyarakat 
tentang MLM. MLM Syariah adalah sebuah usaha MLM yang mendasarkan 
sistem operasionalnya pada prinsip-prinsip syariah Islam. 
Secara singkat, Antonio dalam Kuswara (2005:92) menuturkan bahwa 
agar tidak menyalahi syariah, MLM harus memenuhi beberapa syarat, 
diantaranya: pertama, barang atau jasa yang diperdagangkan bukan barang 
yang haram, tidak menimbulkan mudharat, bukan produk riba dan bukan 
pornografi. Kedua, harga barang tidak mendzalimi anggota. Ketiga, bonus yang 
diberikan harus jelas baik nominal maupun nisbahnya sejak awal. Keempat, tidak 
ada eksploitasi dalam aturan pembagian bonus antara yang awal menjadi 
anggota dengan yang akhir dan semestinya mencerminkan usaha masing-
masing anggota. Kelima, diupayakan barang yang dijual adalah produk anak 
bangsa bahkan lebih baik lagi adalah hasil produksi saudara seiman (muslim). 
Keenam, MLM yang syariah secara integral harus menjadi piranti penguatan 
sistem ekonomi umat, menyuburkan pemakaian produk lokal, memberikan 
kesempatan kepada usaha kecil mikro untuk memperkenalkan barang dan 
jasanya. Ketujuh, memiliki Dewan Pengawas Syariah yang dapat menjadi filter 
bila ada hal-hal yang tidak sesuai syariah. 
Pada prinsipnya, kriteria sebuah MLM adalah syariah atau bukan tidak 
ditentukan oleh pengakuan sepihak sebagai perusahaan syariah, juga bukan 
ditentukan oleh masuk tidaknya dalam keanggotaan APLI. Melainkan tergantung 
sejauh mana usaha tersebut mempraktikkan bisnisnya di lapangan, kemudian 
dikaji sesuai dengan syariat atau tidak. 
Syar’i atau tidaknya usaha MLM harus dilihat dari dua sisi penting, yakni 
niat dan sistem pelaksanaannya. Dalam hal berbisnis, agar yang kita lakukan 
bernilai ibadah, maka hal tersebut harus diniatkan hanya karena Allah. Menurut 
Kuswara (2005:120-121), niat pendirian usaha MLM Syariah secara sederhana 
ada empat; pertama, niatkan untuk membangun usaha halal dengan 
mendistribusikan produk-produk yang halal, kedua, niatkan untuk membangun 
usaha secara syariah Islam, ketiga, niatkan untuk mengangkat derajat ekonomi 
ummat, dan keempat, niatkan untuk memperdayakan produk dalam negeri. 
Niat berkaitan pula dengan prinsip dan orientasi. Maka dengan niat yang 
sudah karena Allah dalam membangun atau menjalankan usaha MLM, prinsip 
operasionalnya pun harus sesuai dengan prinsip-prinsip muamalah Islam, yaitu 
berpedoman pada Al-Qur’an dan As-Sunnah. Hal yang membedakan MLM 
syariah dengan MLM non syariah adalah bahwa prinsip operasional MLM syariah  
adalah dakwah dan bisnis, sedangkan MLM non syariah hanya bisnis murni. 
Adapun orientasi bisnis MLM yang syariah, haruslah pada pencapaian 
kebahagiaan dunia dan akhirat bagi para pelakunya. Orientasi bisnis yang 
dilakukan sepatutnya tidak semata-mata bersifat duniawi atau hanya untuk 
mendapat keuntungan yang bersifat materi semata, tetapi juga orientasi akhirat. 
Hal tersebut sejalan dengan firman Allah dalam Al-Qur’an: 
“Dan carilah (pahala) negeri akhirat dengan apa yang telah 
dianugerahkan Allah kepadamu, tetapi janganlah kamu lupakan bagianmu 
di dunia…” (QS. Al-Qashash, 28:77) 
 
Selain niat, prinsip dan orientasi, hal penting yang perlu diperhatikan dan 
yang membedakan MLM syariah dan non syariah adalah sistem 
pelaksanaannya.  Menurut Kuswara (2005:112-114), business plan atau sistem 
usaha pada bisnis MLM syariah harus memenuhi poin berikut: 
- Tidak menjanjikan kaya mendadak, atau menjanjikan untuk mendapatkan 
uang dengan cepat dan mudah. 
Sebagaimana hadist Rasulullah bahwa sembilan dari sepuluh pintu rezeki 
terdapat pada perdagangan, maka tidak mustahil apabila banyak yang 
memperoleh harta berlebih dari hasil berdagang. Akan tetapi, Islam tidak 
menganjurkan untuk memperoleh harta dengan cara-cara instan yang 
menghalalkan segala cara untuk mendapatkannya, tetapi memotivasi 
umatnya untuk berusaha dan bekerja keras untuk memperoleh sesuatu. 
- Tidak mengarahkan para distributornya pada materialisme, 
konsumerisme, atau gaya hidup yang mendorong kemubaziran. 
Islam merupakan agama pertengahan, dan sangat membenci segala 
yang berlebihan termasuk diantaranya sikap boros dan mubazir. 
- Tidak ada unsur skema piramida, yang hanya menguntungkan level-level 
puncak saja. 
MLM seringkali dikaitkan dengan usaha dzalim yang memiliki unsur 
skema piramida, dimana level atas memperoleh keuntungan instan dari 
kerja level bawah. Hal tersebut tentu saja menguntungkan level puncak 
dan sangat merugikan level bawah. Maka sudah seharusnya dalam MLM 
Syariah tidak terdapat unsure dzalim seperti itu. 
- Biaya tidak terlalu tinggi, yakni hanya sebagai biaya pengganti starter kit 
atau katu anggota. 
- Adanya transparansi sistem. Berapa bonus dan komisi yang didapat 
seorang distributor harus dapat dijelaskan  sumber perolehannya sesuai 
aturan yang ada 
- Sistem pendukung atau support system haruslah mengajarkan kejujuran 
dalam bisnis, juga tidak mengajarkan paradigma bahwa kesuksesan 
diukur lewat dimilikinya sejumlah materi saja. 
 
2.1.4 Perjenjangan, komisi, dan bonus dalam MLM  
Perjenjangan menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia berasal dari kata 
jenjang, yang artinya tingkat-tingkat yang beraturan dari bawah ke atas; tangga; 
tingkat; tahap. Sehingga perjenjangan berarti tingkatan atau tahapan yang 
beraturan seperti anak tangga. 
Jenjang atau tingkatan merupakan sesuatu yang niscaya dalam hidup. 
Hal itu sejalan dengan firman Allah SWT dalam QS. Al Insyiqaq (84:19) yang 
artinya “Sungguh, akan kamu jalani tingkat demi tingkat (dalam kehidupan)”. Kata 
thabaq pada ayat tersebut bermakna tingkat atau jenjang. Ayat tersebut 
menjelaskan bahwa di kehidupan ini, kita akan menjalani tingkatan atau jenjang-
jenjang dalam kehidupan kita masing-masing. Contohnya saja, fase kelahiran 
seorang manusia melalui suatu tingkatan yang dimulai dari lahir, kemudian balita, 
dan terus sampai pada tingkat dewasa yang matang. Misalnya juga pendidikan 
formal, yang memiliki suatu jenjang yang harus dilalui, sama seperti kehidupan 
yang juga mempunyai tingkatan yang harus dijalani.  
Jika diamati, hampir semua yang ada di dunia ini memiliki jenjang atau 
tingkatan.. Bahkan, Allah SWT menyiapkan surga yang bertingkat-tingkat 
sebagai balasan atas segala usaha manusia di dunia, bahkan memotivasi 
manusia untuk meraih surga Firdaus yang merupakan surga yang paling tinggi 
dan paling utama. Sebagaimana Abu Hurairah meriwayatkan bahwa Rasulullah 
sallallahu’alaihi wasallam bersabda, 
“Sesungguhnya di surga terdapat seratus tingkatan yang disediakan 
(untuk para pejuang di jalan Allah); yang mana jarak antara setiap 
tingkatnya seperti jarak antara langit dan bumi. Maka jika kalian meminta 
kepada Allah, maka minta lah surga Firdaus, karena Firdaus itu berada di 
tingkatan paling tinggi, dan yang paling utama. Di atasnya terdapat Arsy 
(singgasana) Allah, dan darinya memancar sungai-sungai surga.” (HR. 
Tirmidzi) 
 
Perjenjangan ada untuk menentukan dan mengapresiasi kualitas sesuatu. 
Misalnya saja, tanpa adanya tingkatan nilai A,B,C,D, dan E maka tidak akan ada 
mahasiswa yang belajar dengan sungguh-sungguh untuk mencapai kualitas 
terbaik pada suatu mata kuliah. Orang yang antipati dan alergi terhadap adanya 
jenjang, maka orang tersebut malas untuk berproses dan berjuang menjadi yang 
terbaik. Jenjang dapat  memotivasi setiap orang menjadi lebih baik dari waktu ke 
waktu. Rasulullah SAW pernah bersabda bahwa orang yang hari ini lebih buruk 
dari hari kemarin, ia celaka, yang hari ini sama saja dengan hari kemarin, ia 
merugi, dan yang hari ini lebih baik dari hari kemarin, ia beruntung. Hal itu 
menegaskan bahwa setiap orang haruslah ada peningkatan dari waktu ke waktu, 
dan hal itu meniscayakan setiap manusia untuk naik “kelas” dalam proses 
peningkatannya itu. 
Sebagaimana sifatnya yang niscaya adanya, jenjang pun ada di dalam 
dunia kerja, tidak terkecuali dalam usaha MLM. Suatu yang khas dari sistem 
pemasaran berjenjang atau MLM adalah adanya sistem perjenjangan atau 
tingkatan untuk setiap distributor yang bergabung, sesuai dengan prestasinya. 
Seperti halnya meniti karier dalam dunia kerja baik negeri maupun swasta, setiap 
distributor memulai karier dalam bisnis ini dari tingkat paling bawah, 
menjalaninya langkah demi langkah, hingga ia berhasil naik peringkat dan terus 
naik peringkat (Kuswara, 2005:50). 
Peningkatan posisi bagi setiap orang dalam profesi memang terdapat di 
setiap usaha, maka peningkatan level dalam sistem MLM adalah suatu hal yang 
dibolehkan. Akan tetapi sepatutnya hal tersebut dilakukan secara transparan, 
tidak mendzalimi seluruh pihak, baik yang ada di bawah, setingkat, maupun di 
atas. Selain itu, yang terpenting bahwa hak dan kesempatan yang diperoleh 
sesuai dengan prestasi kerja masing-masing anggota. 
Selain jenjang, hal yang khas dari MLM adalah pemberian komisi dan 
bonus. Peraturan Menteri Perdagangan RI membedakan antara komisi dan 
bonus dalam perdagangan dengan sistem penjualan langsung atau MLM, yakni; 
komisi adalah imbalan yang diberikan oleh perusahaan kepada mitra usaha yang 
besarnya dihitung berdasarkan hasil kerja nyata sesuai volume atau nilai hasil 
penjualan barang dan/atau jasa baik secara pribadi maupun jaringannya. 
Sedangkan bonus adalah tambahan imbalan yang diberikan oleh perusahaan 
kepada mitra usaha, karena berhasil melebihi target penjualan barang dan/atau 
jasa yang ditetapkan perusahaan. Persamaan antara keduanya, komisi dan 
bonus merupakan kompensasi yang diterima oleh para distributor atas hasil kerja 
mereka. 
Dalam MLM terdapat unsur jasa, yaitu jasa network marketing dengan 
imbalan berupa marketing fee atau komisi atau bonus. Artinya, seorang 
distributor menjualkan barang perusahaan dan ia mendapatkan upah dari 
presentasi harga barang dan jika dapat menjual sesuai target, dia mendapat 
bonus yang ditetapkan perusahaan. Jumlah upah atau imbalan jasa yang harus 
diberikan kepada distributor adalah menurut perjanjian, dan sepatutnya harus 
diberikan secara adil, tanpa ada unsur ketidakadilan atau kedzaliman dalam 
pemenuhannya. 
 
2.1.5 Marketing Plan  
Bisnis network marketing adalah memasarkan produk dengan 
mempergunakan banyak penjual, dimana setiap penjual hanya perlu menjual 
sedikit (MLM Leaders, 2007:150). Sejalan dengan hal tersebut, maka setiap 
usaha network marketing memiliki sistem yang mengatur penjualan dan 
pembagian hasil penjualan yang sering diistilahkan dengan business plan atau 
marketing plan. 
Berdasarkan Peraturan Menteri Perdagangan RI Nomor 32/M-
DAG/PER/8/2008 tentang Penyelenggaraan Kegiatan Usaha Perdagangan 
dengan Sistem Penjualan Langsung, Marketing Plan adalah program 
perusahaan dalam memasarkan barang dan/atau jasa yang akan dilaksanakan 
dan dikembangkan oleh mitra usaha melalui jaringan pemasaran dengan bentuk 
pemasaran satu tingkat atau pemasaran multi tingkat. Sedangkan MLM Leaders 
mendefinisikan Marketing Plan sebagai rancangan sistem pembagian 
pendapatan dari perusahaan network marketing kepada distributornya yang 
meliputi keuntungan, penghargaan, prosedur dan persentase yang akan 
dibagikan kepada para distributor. 
Banyak hal yang perlu diperhatikan terkait dengan marketing plan atau 
business plan. Dalam marketing plan yang ideal dan sesuai dengan syariat 
Islam, sistem mengenai pembagian komisi maupun bonus harus disusun dengan 
memperhatikan prinsip keadilan dan kesejahteraan, yang mana sistem tersebut 
memberikan kesempatan kepada para distributornya untuk memperoleh 
pendapatan seoptimal mungkin sesuai kemampuannya melalui penjualan dan 
pengembangan jaringan mereka. 
 
2.2 Bagi Hasil menurut Islam 
2.2.1 Pengertian Mudharabah 
Bagi hasil dalam Islam dikenal dengan istilah mudharabah. Secara 
bahasa, mudharabah berasal dari kata adhdharby fil ardhy yaitu bepergian untuk 
urusan dagang. Disebut juga qiradh yang berasal dari kata alqardhu yang berarti 
potongan, karena pemilik memotong sebagian hartanya untuk diperdagangkan 
dan memperoleh sebagian keuntungan (Nurhayati dan Wasilah, 2011:120). 
Secara istilah, menurut Ascarya (2007:60), mudharabah merupakan akad bagi 
hasil ketika pemilik dana/modal, biasa disebut shahibul mal, menyediakan 
dana/modal kepada pengusaha sebagai pengelola, biasa disebut mudharib, 
untuk melakukan aktivitas produktif dengan syarat bahwa keuntungan yang 
dihasilkan akan dibagi diantara mereka menurut kesepakatan yang ditentukan 
sebelumnya dalam akad. Sedangkan menurut Sadrina (2014:13), bagi hasil 
adalah bentuk kerjasama antara pihak investor dengan pihak pengelola yang 
nantinya akan ada pembagian hasil sesuai dengan persentase jatah bagi hasil, 
berdasarkan dengan apa yang telah disepakati bersama. 
Purnamasari dalam hukumonile.com mendefinisikan mudharabah secara 
umum adalah kerjasama antara pemilik dana atau penanaman modal dan 
pengelola modal untuk melakukan usaha tertentu dengan pembagian 
keuntungan berdasarkan nisbah (keuntungan). 
Secara singkat mudharabah atau penanaman modal adalah penyerahan 
modal uang kepada orang yang berniaga sehingga ia mendapatkan persentase 
keuntungan (Al-Mushlih dan Ash-Shawi dalam Ascarya, 2007:60). Menurut 
Nurhayati dan Wasilah (2011:120), laba atau keuntungan dalam akad 
mudharabah dibagi atas dasar nisbah bagi hasil menurut kesepakatan kedua 
belah pihak, sedangkan bila terjadi kerugian akan ditanggung oleh si pemilik 
dana kecuali disebabkan oleh hal-hal yang merupakan kelalaian pengelola dana. 
Sejalan dengan itu, Ascarya (2007:62) menambahkan bahwa nisbah bagi hasil 
antara pemodal dan pengelola harus disepakati di awal perjanjian. Besarnya 
nisbah bagi hasil masing-masing pihak tidak diatur dalam syariah, tetapi 
tergantung kesepakatan mereka. Nisbah bagi hasil bisa dibagi rata 50:50, tetapi 
bisa juga 30:70, 60:40, atau proporsi lain yang disepakati. Pembagian 
keuntungan yang tidak diperbolehkan adalah dengan menentukan alokasi jumlah 
tertentu untuk salah satu pihak. Diperbolehkan juga untuk menentukan proporsi 
yang berbeda untuk situasi yang berbeda. Misalnya, jika pengelola berusaha di 
bidang produksi, maka nisbahnya 50 persen, sedangkan kalau pengelola 
berusaha di bidang perdagangan, maka nisbahnya 40 persen. 
Dapat ditarik kesimpulan dari beberapa pengertian mengenai 
mudharabah di atas, bahwa mudharabah adalah suatu kerjasama atau kontrak 
usaha/bisnis antara dua pihak, dimana salah satu pihak menyediakan modal dan 
pihak yang lain menyerahkan tenaganya untuk mengelola usaha, kemudian 
keuntungan yang diperoleh dari hasil usaha dibagi berdasarkan kesepakatan 
kedua belah pihak sedangkan jika terjadi kerugian maka yang menanggung 
adalah pihak penyedia modal. 
 
2.2.2 Jenis-jenis Mudharabah 
Secara umum, Mardani (2012:199) membagi mudharabah menjadi dua 
jenis: mudharabah muthlaqah dan mudharabah muaqayyadah. Mudharabah 
Muthlaqah adalah bentuk kerjasama antara shahibul maal dan mudharib yang 
cakupannya sangat luas dan tidak dibatasi oleh spesifikasi jenis usaha, waktu 
dan daerah bisnis. Dalam pembahasan ulama fiqih salafussholeh seringkali 
dicontohkan dengan if’al ma syi’ta (lakukan sesukamu) dari shahibul maal ke 
mudharib yang member kekuasaan sangat besar. Mudharabah Muqayyadah 
adalah kebalikan dari mudharabah muthlaqah, si mudharib dibatasi dengan 
batasan jenis usaha, waktu, atau tempat usaha. 
Menurut Nurhayati dan Wasilah (2011:122-123), mudharabah 
diklasifikasikan ke dalam 3 jenis yaitu Mudharabah Muthlaqah, Mudharabah 
Muqayyadah, dan Mudharabah Musytarakah. Mudharabah Muthlaqah adalah 
Mudharabah dimana pemilik dananya memberikan kebebasan kepada pengelola 
dana dalam pengelolaan investasinya. Jenis Mudharabah ini tidak ditentukan 
masa berlakunya dan di daerah mana usaha tersebut akan dilakukan, disebut 
juga investasi tidak terikat. Mudharabah Muqayyadah adalah Mudharabah 
dimana pemilik dana memberikan batasan kepada pengelola antara lain 
mengenai dana, lokasi, cara, maupun objek investasi atau sektor usaha. 
Mudharabah jenis ini disebut juga investasi terikat. Sedangkan Mudharabah 
Musytarakah adalah Mudharabah dimana pengelola dana menyertakan modal 
atau dananya dalam kerjasama investasi. Jenis Mudharabah seperti ini 
merupakan perpaduan antara akad mudharabah dan akad musyarakah. Sebab, 
di awal kerjasama dalam Mudharabah ini, akad yang disepakati adalah akad 
Mudharabah dengan modal 100% dari pemilik dana, setelah berjalannya operasi 
usaha dengan pertimbangan tertentu dan kesepakatan dengan pemilik dana, 
pengelola dana ikut menanamkan modalnya. 
Adapun Ascarya (2007:68-74) membagi akad mudharabah menjadi 
empat jenis/bentuk, yakni: pertama, Mudharabah Bilateral (sederhana) adalah 
bentuk mudharabah antara satu pihak sebagai shahibul mal dan satu pihak lain 
sebagai mudharib, dengan nisbah bagi hasil sesuai kesepakatan bersama. 
Adapun kerugian, bila tidak disebabkan oleh kelalaian dan kecurangan mudharib, 
maka mudharib  tidak menanggung sedikitpun dan shahibul maal menanggung 
semua kerugian; kedua, Mudharabah Multilateral adalah bentuk mudharabah 
antara beberapa pihak sebagai shahibul mal dan satu pihak lain sebagai 
mudharib. Nisbah bagi hasil sama seperti pada mudharabah bilateral, tetapi 
untuk bagian shahibul mal dibagi sebanyak jumlah shahibul mal. Contoh 
perhitungannya sebagai berikut: Shahibul mal 1 (SM1) menyediakan modal 
$25.000 dan shahibul mal 2 (SM2) menyediakan $25.000 untuk diusahakan oleh 
mudharib. Nisbah yang disepakati 70:30. Jika setelah tiga tahun nilai proyek 
menjadi $120.000, maka keuntungan mudharib adalah $49.000 (70% dari 
($120.000-$50.000)). Bagian keuntungan shahibul mal adalah $21.000 (30% dari 
($120.000-$50.000)) lalu dibagi untuk SM1 dan SM2 masing-masing sebesar 
$10.500. Adapun bila terjadi kerugian, dan bukan disebabkan oleh kelalaian atau 
kecurangan mudharib, maka kerugian ditanggung shahibul mal berdua dan 
mudharib tidak menanggung kerugian; ketiga, Mudharabah Bertingkat (Re- 
Mudharabah) adalah bentuk mudharabah antara tiga pihak. Pihak pertama 
sebagai shahibul mal, pihak kedua sebagai mudharib antara, dan pihak ketiga 
sebagai mudharib akhir. Pada jenis mudharabah ini, shahibul mal dan mudharib 
sepakat melakukan kontrak usaha dengan nisbah yang telah disepakati, dimana 
mudharib kemudian bermitra dengan mudharib akhir dengan modal dari shahibul 
mal tadi untuk diusahakan oleh mudharib akhir dengan nisbah yang disepakati 
pula. Adapun bila terjadi kerugian dan tidak disebabkan oleh kelalaian atau 
kecurangan mudharib maka kerugian ditanggung shahibul mal dan mudharib 
tidak menanggung kerugian; keempat, kombinasi Musharakah dan Mudharabah. 
dalam perjanjian itu, pengelola akan mendapatkan bagian nisbah bagi hasil dari 
modal yang diinvestasikannya sebagai mitra usaha (sharik) dalam musharakah, 
dan pada saat yang bersamaan pengelola juga mendapatkan bagian nisbah bagi 
hasil dari hasil kerjanya sebagai pengelola (mudharib) dalam mudharabah. 
 
2.2.3 Rukun dan Syarat Mudharabah 
Menurut Mardani (2012:197), rukun mudharabah ada enam yaitu: 
1. Pemilik barang yang menyerahkan barang-barangnya. 
2. Orang yang bekerja, yaitu mengelola harta yang diterima dari pemilik 
barang. 
3. Akad mudharabah, dilakukan oleh pemilik dengan pengelola barang. 
4. Maal, yaitu harta pokok atau modal. 
5. Amal, yaitu pengelolaan harta sehingga menghasilkan laba. 
6. Keuntungan. 
Adapun menurut Ascarya (2007:62), rukun mudharabah  yang harus 
dipenuhi dalam transaksi ada beberapa, yaitu: 
1. Pelaku akad, yaitu shahibul mal (pemodal) adalah pihak yang memiliki 
modal/dana, dan mudharib (pengelola) adalah pihak yang pandai 
berbisnis dan mengelola dana. 
2. Objek akad, yang terdiri atas modal (maal), kerja (dharabah), dan 
keuntungan (ribh). 
3. Shighah, yaitu Ijab dan Qabul. 
Adapun syarat atau ketentuan syariat akad mudharabah menurut Sumitro 
(2004:34) adalah sebagai berikut: 
1. Modal 
- Modal harus dinyatakan dengan jelas jumlahnya, jika modal 
berbentuk barang maka barang tersebut harus dihargakan dengan 
harga semasa dalam uang yang beredar (atau sejenisnya). 
- Modal harus dalam bentuk tunai dan bukan piutang. 
- Modal harus diserahkan pada mudharib, untuk memungkinkan 
melakukan usaha. 
2. Keuntungan 
- Pembagian keuntungan harus dinyatakan dalam persentase dari 
keuntungan yang mungkin dihasilkan nanti. 
- Kesepakatan rasio persentase harus dicapai melalui negosiasi dan 
dituangkan dalam kontrak. 
- Pengembalian keuntungan baru dapat dilakukan setelah mudharib 
mengembalikan seluruh (atau sebagian) modal kepada shahibul mal. 
 
2.3 Nilai-Nilai Syariah 
Kegagalan akuntansi konvensional dalam mengungkap berbagai realitas 
sosial yang berada di sekitarnya seakan menjadikan akuntansi menjadi alat 
legalitas bagi penguasa modal untuk melampiaskan hasrat memupuk 
keuntungan tanpa mempedulikan nilai-nilai kemanusiaan, moralitas dan etika, 
keadilan dan kejujuran, tanggung jawab sosial, dan menempatkan alam hanya 
sebagai obyek yang harus dieksploitasi semaksimal mungkin biarpun harus 
melakukan tindakan yang arahnya merusak, sedangkan akuntansi sebagai 
media penyampaian akuntabilitas dari entitas tersebut tidak mampu 
melaksanakan kewajiban yang harus diemban, sehingga akuntansi tak lebih dari 
teknologi yang kering tanpa arti. Menurut Harahap (1997) dalam Fahrudin (Tanpa 
Tahun), kenyataan yang terjadi justru akuntansi konvensional tidak mampu 
berbuat banyak ketika terjadi ketidakseimbangan dalam perwujudan 
kesejahteraan, bahkan akuntansi konvensional justru ikut terlibat dalam 
terciptanya kesenjangan sosial, kerusakan lingkungan, rusaknya tatanan sosial, 
dan lain-lain. Hal tersebut terjadi karena nilai-nilai yang melekat dalam akuntansi 
konvensional mendorong perilaku akuntan, pemilik modal, dan kreditor 
berperilaku jauh dari pertimbangan-pertimbangan yang bersifat sosial dan 
humanis. 
Teori-teori akuntansi konvensional lahir dan dibangun dari barat dengan 
membawa sistem ekonomi kapitalisme yang tentu berbeda dengan konsep Islam. 
Adapun akuntansi syariah lahir dan dibangun berdasarkan konsep syariat Islam. 
Triyuwono (1997a) dalam Fahrudin (Tanpa Tahun) menegaskan bahwa 
akuntansi syariah merupakan salah satu upaya untuk mendekonstruksi akuntansi 
modern ke dalam bentuk yang humanis dan sarat nilai, sehingga nilai yang 
terkandung dalam akuntansi syariah adalah nilai yang sama dengan tujuan yang 
akan dicapai yaitu nilai humanis, emansipatoris, transedental, dan teologikal. 
 Sejalan dengan hal tersebut, menurut Fahrudin (Tanpa Tahun), 
pengembangan akuntansi syariah yang teraktualisasikan dalam praktik akuntansi 
harus didasarkan pada nilai-nilai humanis, antara lain: 
1. Keadilan 
2. Kejujuran/kebenaran 
3. Pertanggungjawaban (accountability) 
Nilai-nilai tersebut apabila diwujudkan dalam praktik akuntansi, maka harus 
bebas dari keragu-raguan dan ketidakjujuran (free from bias and dishonesty) dan 
lengkap informasinya (full disclosure). 
 Nasution (2013) menambahkan, akuntansi syariah berlandaskan pada 
paradigma dasar bahwa alam semesta diciptakan Tuhan sebagai amanah dan 
sarana kebahagiaan hidup bagi seluruh umat manusia untuk mencapai 
kesejahteraan hakiki secara material dan spiritual/falah. Adapun asas dan 
karakteristik dalam transaksi syariah didasarkan pada lima asas atau prinsip, 
antara lain; persaudaraan (ukhuwah), keadilan (‘adalah), kemaslahatan 
(maslahah), keseimbangan (tawazun) dan universalisme. 
 
2.4 Keadilan dalam Perspektif Islam 
Secara bahasa, menurut Zakiya (2011), keadilan memiliki kata dasar adil 
yang berasal dari bahasa Arab ‘adl yang bermakna tidak menyimpang, sehingga 
seorang yang ‘adl seharusnya selalu menggunakan ukuran yang sama. 
‘Persamaan’ itulah yang merupakan makna asal kata ‘adl, yang menjadikan 
pelakunya ‘tidak berpihak’, dan pada dasarnya pula seorang yang ‘adl berpihak 
kepada yang benar, dengan demikian ia melakukan sesuatu yang patut dan tidak 
sewenang-wenang. 
Khadduri (1999:8) menyatakan secara harfiah, kata ‘adl  adalah kata 
benda abstrak, berasal dari kata kerja ‘adala yang berarti: pertama, sama atau 
sepadan atau menyamakan; kedua, menyeimbangkan atau mengimbangi, 
sebanding atau berada dalam suatu keadaan yang seimbang (state of 
equilibrium). Gagasan tentang ‘adl sebagai persamaan digunakan dalam 
pengertian satu hal ke hal yang lain. Makna ini mungkin dinyatakan baik dalam 
istilah-istilah kualitatif atau kuantitatif. Salah satu makna tersebut menekankan 
prinsip keadilan distributif, dimana mungkin lebih baik dinyatakan dalam istilah-
istilah serupa seperti nashib dan qisth (bagian) dan qisthash dan mizan 
(timbangan). Makna harfiah kata ‘adl merupakan suatu gabungan dari nilai-nilai 
moral dan sosial yang menunjukkan kejujuran, keseimbangan, kesederhanaan 
dan keterusterangan. 
Menurut Muhammad (2002:12), dalam konteks aplikasi akuntansi, kata 
keadilan mengandung dua pengertian, yaitu; pertama, berkaitan dengan praktik 
moral yaitu kejujuran yang merupakan faktor dominan. Tanpa kejujuran ini, maka 
informasi akuntansi yang disajikan akan menyesatkan dan sangat merugikan 
masyarakat; kedua, kata adil lebih bersifat fundamental (dan tetap berpijak pada 
nila-nilai etika/syari’ah dan moral). Pengertian kedua ini sebagai pendorong untuk 
melakukan upaya-upaya dekonstruksi terhadap bangun akuntansi modern 
menuju pada bangun akuntansi alternatif yang lebih baik. 
Ada empat makna keadilan dalam Al Quran sebagaimana dikemukakan 
oleh Shihab, yakni: 
1. ‘Adl dalam arti “sama” dan pengertian ini yang paling banyak terdapat di 
dalam Al-Qur’an, antara lain pada surah An-Nisa (4):3, 58, dan 129, Asy 
Syura (42):15, Al-Maidah (5):8, An-Nahl (16):76, 90, dan Al-Hujurat (49):9. 
Kata ‘adl dengan makna tersebut yang dimaksud adalah sama dalam hak, 
dengan begitu keadilan adalah hak setiap manusia dengan sebab sifatnya 
sebagai manusia dan sifat ini menjadi dasar keadilan di dalam ajaran-
ajaran ketuhanan. 
2. Kata ‘adl dalam arti “seimbang”, yang ditemukan dalam QS Al-Maidah 
(5):95 dan Al-Infitar (82):7. Pada ayat yang disebutkan terakhir, misalnya 
dinyatakan, alladzii khalaqaka fasawwaaka fa’adalak, yang artinya; Allah 
yang telah menciptakan kamu lalu menyempurnakan kejadianmu dan 
menjadikan (susunan tubuh) mu seimbang. 
3. Kata ‘adl dalam arti “perhatian terhadap hak-hak individu dan memberikan 
hak-hak itu kepada setiap pemiliknya”. Pengertian inilah yang 
didefinisikan dengan “menempatkan sesuatu pada tempatnya” atau 
“memberi pihak lain haknya melalui jalan yang terdekat”. Lawan dari 
pengertian ini adalah “kedzaliman”, yakni pelanggaran terhadap hak-hak 
pihak lain. Pengertian ini disebutkan di dalam Al-Qur’an surah Al-An’am 
(6):152, wa idhaa qultum fa’diluu walaw kaana dza qurbaa yang artinya, 
“dan apabila kamu berkata, maka hendaklah kamu berlaku adil 
kendatipun dia adalah kerabat(mu). Pengertian ‘adl seperti ini melahirkan 
keadilan sosial. 
4. Kata ‘adl yang diartikan dengan “yang dinisbahkan kepada Allah”. ‘Adl 
disini berarti “memelihara kewajaran atas berlanjutnya eksistensi, tidak 
mencegah kelanjutan eksistensi dan perolehan rahmat sewaktu terdapat 
banyak kemungkinan untuk itu”. Dalam pengertian ini yang harus 
dipahami kandungan Al-Qur’an surah Ali Imran (3):18, menunjukkan Allah 
SWT sebagai Qaaiman bi al-qisth yang artinya “yang menegakkan 
keadilan”. 
Makna pertama keadilan tersebut yakni adil bermakna sama, diperjelas 
oleh Qardhawy (2001:396) bahwa keadilan tidak berarti kesamaan secara mutlak 
karena menyamakan antara dua hal yang berbeda seperti membedakan antara 
dua hal yang sama. Menurutnya, keadilan dalam hal sama adalah persamaan 
dalam kesempatan dan sarana, bahwa tidak boleh ada seorangpun yang tidak 
mendapatkan kesempatannya untuk mengembangkan kemampuan yang 
memungkinkannya untuk melaksanakan salah satu kewajibannya, juga tidak 
boleh ada seorangpun yang tidak mendapatkan sarananya yang akan 
dipergunakan untuk mencapai kesempatan tersebut. Jika kita memberikan 
kesempatan kepada dua orang untuk bekerja di satu bidang, lalu salah satunya 
tekun, baik, membuktikan kegiatan dan kemampuannya, sedangkan yang lainnya 
lalai, malas, dan lemah produktivitasnya, maka adalah kedzaliman jika kita 
menyamakan dalam segala segi antara kedua orang tersebut. 
Keadilan dalam penentuan porsi pembagian bonus atas keuntungan yang 
diperoleh dari penjualan pada perusahaan MLM tidak harus sama untuk semua 
distributor. Pada makna kedua keadilan di atas, adil juga dapat dimaknai sebagai 
seimbang yang dalam Al-Qur’an diibaratkan keseimbangan tersebut sebagai 
kesempurnaan penciptaan susunan tubuh manusia. Dapat kita perhatikan bahwa 
kerja masing-masing anggota tubuh berbeda-beda dan jumlahnya pun berbeda, 
begitu pula kebutuhan asupan gizi masing-masing untuk dapat terus bekerja juga 
berbeda-beda. Hal tersebut dibahasakan oleh Allah sebagai sebuah keadilan 
dalam kata ‘adalak yang artinya seimbang dalam QS Al-An’am (6:152). 
Kaitannya dengan pembagian keuntungan atau bagi hasil penjualan antara 
perusahaan dan distributor maka dapat dikatakan adil jika seimbang antara hak 
dan kewajiban masing-masing, juga antara apa yang diterima dengan apa yang 
telah diberikan dan dilakukan. 
Pemberian bonus kepada distributor atas keuntungan hasil penjualan 
memang tidak harus sama tiap-tiap distributor, tetapi bukan berarti dapat 
diberikan seenaknya tanpa pertimbangan dan dasar yang bijak dan syar’i. Selain 
seimbang, kata ‘adl yang sesuai dengen penelitian ini yakni makna ketiga yakni 
adil yang berarti perhatian terhadap hak-hak individu dan memberikan hak-hak 
itu kepada setiap pemiliknya. 
Keadilan dalam maknanya perhatian terhadap hak-hak individu dan 
memberikan hak-hak itu kepada setiap pemiliknya diantaranya juga dengan 
memperhatikan hak penting pekerja yakni hak kompensasi/upah yang diberikan 
tepat waktu sesuai dengan kesepakatan, sebagaimana Rasulullah bersabda, 
“Berikanlah upah seorang buruh sebelum mengering keringatnya.” (HR. Ibnu 
Majah dari Umar, Abu Ya’la dari Abu Hurairah, At-Thabrani dari Jabir, al-Hakim 
dari Anas). Hadist tersebut menegaskan bahwa distributor berhak menerima 
bonus atas penjualannya tepat waktu dan tidak terlambat, selama ia juga telah 
mengeluarkan keringat (bekerja) dengan baik untuk perusahaan. Sesungguhnya 
seorang pekerja berhak atas upahnya jika ia telah menunaikan pekerjaannya 
dengan semestinya dan sesuai dengan kesepakatan, karena umat Islam terikat 
dengan syarat-syarat antar mereka kecuali syarat yang mengharamkan yang 
halal atau menghalalkan yang haram. Hal ini ditegaskan pula oleh Qardhawy 
(2001:403), termasuk prinsip keadilan adalah memenuhi hak para pekerja. 
Adapun hak pekerja (dalam penelitian ini yakni distributor), adalah mendapatkan 
upah atau kompensasi tepat waktu sesuai dengan kesepakatan dan penuh 
sesuai dengan kewajiban yang telah ditunaikannya,  
Adapun mengenai penentuan besarnya kompensasi (dalam hal ini bagi 
hasil bonus untuk distributor), rujukannya kepada kesepakatan antara kedua 
belah pihak. Tetapi tidak sepatutnya bagi pihak yang kuat dalam akad (kontrak) 
untuk mengeksploitasi kebutuhan yang lemah dan memberikan pembagian 
kepadanya di bawah standar. Kewajiban yang ditentukan oleh Islam adalah, 
hendaknya setiap pemilik hak diberikan haknya dengan cara yang baik, tidak 
kurang dan tidak lebih. 
Berkaitan dengan keempat pemaknaan keadilan tersebut, maka makna 
keadilan yang lebih relevan dalam penelitian ini adalah keadilan yang berarti 
seimbang dan keadilan yang berarti perhatian terhadap hak-hak individu dan 
memberikan hak-hak itu kepada setiap pemiliknya. Adapun makna keadilan yang 
berarti sama dan bermakna yang dinisbahkan kepada Allah tidaklah salah, tetapi 
dapat diterapkan pada konteks yang lain. 
Qardhawy (2001: 308) menyatakan bahwa lawan kata dari keadilan 
adalah kedzaliman (azh zhulm), yaitu sesuatu yang telah diharamkan Allah atas 
diri-Nya sebagaimana telah diharamkan atas hamba-hamba-Nya. Adapun yang 
termasuk dalam perbuatan dzalim secara singkat, yakni: 
1. Hubungan dagang jual-beli dan kontrak bisnis yang tidak jelas sifat-sifat 
barang yang ditransaksikan. Hal tersebut karena mengandung unsur 
ketidakjelasan yang membahayakan salah satu atau kedua pihak yang 
menjadi sebuah kedzaliman terhadapnya. 
2. Hubungan dagang yang mengandung unsur gharar atau penipuan. 
3. Memakan harta orang lain tanpa jerih payah dan kemungkinan resiko, 
atau riba. 
4. Mencurangi takaran dan timbangan, sebagaimana Allah berfirman dalam 
AlQur’an surat Asy Syu’araa’ ayat 181-183: 
“Sempurnakanlah takaran dan janganlah kamu merugikan orang lain; dan 
timbanglah dengan timbangan yang benar.” 
 
5. Membedakan antara dua orang yang sama tanpa sebab dan alasan. 
6. Merugikan hak-hak orang lain. 
7. Memaksakan harga kepada orang-orang tanpa alasan yang benar. 
8. Menangguhkan pembayaran utang oleh orang yang mampu. 
9. Jual beli “orang yang terpaksa” (mudhtharr), misalnya seseorang terpaksa 
menjual barang karena utang yang menghimpitnya atau karena biaya 
hidup yang memberatkannya sehingga ia menjual apa saja dengan 
“banting harga” karena darurat. Transaksi tersebut tentu saja mencederai 
harga sewajarnya yaitu harga yang adil. 
10. Menyia-nyiakan hak-hak kaum lemah. 
Berdasarkan penjelasan diatas maka dapat ditarik rumusan mengenai 
keadilan dalam perspektif Islam adalah sebagai berikut: Keadilan secara bahasa 
berasal dari bahasa Arab ‘adl yang berarti tidak berpihak, tidak sewenang-
wenang, berada dalam suatu keadaan yang seimbang, juga memiliki makna 
menunjukkan gabungan dari nilai-nilai moral dan sosial yang menunjukkan 
kejujuran, keseimbangan, kesederhanaan dan keterusterangan. 
Keadilan dijelaskan dalam Al-Quran dengan beberapa makna yang tercantum 
pada beberapa ayat, diantara makna keadilan tersebut yaitu: 
1. ‘Adl dalam arti “sama”. Kata ‘adl dengan makna tersebut yang dimaksud 
adalah sama dalam hak, tanpa membedakan siapa, yang tercantum 
dalam Surat An-Nisa (4):3, 58, dan 129, Asy Syura (42):15, Al-Maidah 
(5):8, An-Nahl (16):76, 90, dan Al-Hujurat (49):9. 
2. ‘Adl dalam arti “seimbang”, yang tercantum dalam Surat Al-Maidah (5):95 
dan Al-Infithar (82):7. Maksud seimbang dalam ayat tersebut ditunjukkan 
dalam susunan tubuh yang telah dijadikan oleh Allah secara 
adil/seimbang. 
3. ‘Adl dalam arti “perhatian terhadap hak-hak individu dan memberikan hak-
hak itu kepada setiap pemiliknya”, yang mana didefinisikan dengan 
menempatkan sesuatu pada tempatnya, yang tercantum dalam Surat Al-
An’am (6):152. Keadilan dalam makna ini dipertegas oleh Qardhawy 
(2001:403) bahwa prinsip keadilan adalah memenuhi hak para pekerja 
diantaranya mendapatkan upah tepat waktu sesuai kesepakatan dan 
penuh sesuai dengan kewajiban yang telah ditunaikannya. Adapun lawan 
dari makna ini adalah kedzaliman. 
4. ‘Adl yang diartikan dengan “yang dinisbahkan kepada Allah” dalam Surat 
Ali Imran (3):18, dimana makna tersebut menunjukkan Allah SWT adalah 
sebagai yang menegakkan keadilan sehingga harus diyakini bahwa Allah 
tidak berlaku aniaya (dzalim). 
Bertindak adil adalah bertindak secara benar, sehingga mencari keadilan 
sama dengan mencari kebenaran (Amin, 2014). Berikut bagian dari subjektivitas 
penulis dalam mencari kebenaran tersebut, dengan membuat tingkatan keadilan 
untuk mengukur keadilan dalam sistem bagi hasil PT. IQ yang dikategorikan 
sebagai berikut: 
Tabel 2.2 Tingkatan keadilan untuk mengukur keadilan dalam sistem bagi hasil   PT IQ                                         
Tingkatan keadilan Kondisi  
Adil  Apabila selaras seluruh tindakan dan 
kebijakan yang dilakukan dengan 
prinsip dan konsep keadilan dalam 
Islam yang telah dirumuskan diatas. 
Apabila tidak melakukan tindakan 
yang mengandung ketidakadilan 
(kedzaliman) yang telah dirumuskan. 
Kurang adil Apabila tindakan dan kebijakan yang 
dilakukan tidak selaras dengan 
beberapa prinsip dan konsep keadilan 
dalam Islam yang telah dirumuskan 
diatas. 
Tidak adil Apabila tidak selaras seluruh tindakan 
dan kebijakan yang dilakukan dengan 
prinsip dan konsep keadilan dalam 
Islam. 
Apabila melakukan tindakan yang 
mengandung ketidakadilan 
(kedzaliman). 
Sumber: diolah sendiri. 
 
2.5 Keadilan dalam Sistem Bagi Hasil 
Pembagian keuntungan sangat penting bagi kesuksesan dan kemajuan 
industri, tetapi hanya keuntungan yang adil dan wajar yang dibolehkan. Sama 
seperti ketentuan bagi hasil lainnya, keuntungan ditetapkan berdasarkan prinsip 
keadilan dan kebenaran (tanpa mengabaikan kebaikan umum dan kesejahteraan 
masyarakat) (Rahman, 1995:406). Hal tersebut sejalan dengan perintah Allah 
SWT untuk berlaku adil dan berbuat kebajikan serta memperhatikan 
kesejahteraan orang lain berikut ini: 
“Sesungguhnya Allah menyuruh (kamu) berlaku adil dan berbuat 
kebajikan, memberi bantuan kepada kaum kerabat…” (QS. An-Nahl 
16:90) 
 
Terkait dengan kesejahteraan, Ibn Taimiyah dalam Baidhawy (2007b:18) 
menyetujui prinsip kepentingan publik, dalam hal ini kesejahteraan sosial, harus 
ditegakkan dan dapat dicapai melalui keadilan. Noor dalam Baidhawy (2007b:19) 
menawarkan konsep keadilan tersebut dengan enam prinsip, yakni: pembagian 
hak-hak dan kebebasan bagi semua orang; memastikan setiap orang 
memperoleh hak dan balasan berdasarkan kontribusinya; jaminan ekonomi dan 
sosial bagi orang miskin dan cacat; pemenuhan kebutuhan dasar bagi setiap 
individu; dan persamaan kesempatan bagi semua untuk berpartisipasi. Ibnu 
Taimiyah dalam Baidhawy (2007b:21) menambahkan, ada tiga hal utama yang 
harus diterapkan dalam ekonomi yaitu: mengutamakan kepentingan publik (al-
maslahah al-‘ammah), al-‘adl dalam semua transaksi, dan menghindari semua 
yang mendatangkan keburukan (sadd al-dhari’ah). Hal yang juga tidak kalah 
penting menurutnya adalah masalah akad dan harga yang wajar dan adil. 
Allah SWT berfirman dalam Al-Qur’an surat Al-Hasyr ayat 7, “…supaya 
harta itu jangan hanya beredar di kalangan orang-orang kaya saja di antara 
kamu.” Ayat tersebut sangat jelas mengungkapkan prinsip pembagian distribusi 
kekayaan dimana kekayaan harus dibagi kepada semua golongan masyarakat 
dan seharusnya tidak menjadi komoditi di antara golongan kaya saja. 
Mendukung ayat tersebut, Rahman (1995:93) mengemukakan bahwa prinsip 
utama dalam sistem distribusi atau pembagian harta menurut Islam adalah 
peningkatan dan pembagian hasil kekayaan agar sirkulasi kekayaan dapat 
ditingkatkan, yang mengarah pada pembagian kekayaan yang merata di 
berbagai kalangan masyarakat yang berbeda dan tidak hanya berfokus pada 
beberapa golongan tertentu. Mawardi (dalam Sadrina 2014:29) menambahkan, 
keadilan dalam hal ekonomi mengacu pada dua bentuk; pertama, keadilan dalam 
distribusi pendapatan; kedua, persamaan (egalitarian) yang mengendaki setiap 
individu harus memiliki kesempatan yang sama terhadap akses-akses ekonomi. 
Suatu kerjasama yang memungkinkan pihak-pihak yang terlibat untuk 
mendistribusikan keuntungan hasil usaha menuntut pihak-pihak tersebut untuk 
membaginya berdasarkan nisbah bagi hasil yang telah disepakati. Yahya dan 
Agunggunanto (2011) menyebutkan, dalam menentukan nisbah bagi hasil perlu 
memperhatikan hal-hal sebagai berikut: 
1. Nisbah bagi hasil di antara partner ditentukan berdasarkan porsi masing-
masing dalam kerjasama. Bila ada dua orang melakukan kerjasama 
dengan menyetor modal masing-masing 50%, maka nisbah bagi hasilnya 
juga 50:50. Pendapat ini banyak dianut kalangan madzhab Syafi’i dan 
Maliki. 
2. Nisbah bagi hasil diantara partner ditentukan atas pertimbangan 
kontribusi dalam organisasi dan kewirausahaan. Dalam hal ini 
memungkinkan seseorang mendapatkan porsi bagi hasil lebih besar atau 
lebih kecil dari porsi kontribusinya dalam permodalan. Hal tersebut karena 
memiliki kontribusi lebih besar atau lebih kecil dalam organisasi dan 
kewirausahaan. Pendapat ini banyak dianut kalangan madzhab Hambali 
dan Hanafi. 
Nilai keadilan merupakan nilai penting yang harus dipenuhi dalam 
melakukan suatu kegiatan kerjasama dengan orang lain, begitupun dalam hal 
sistem bagi hasil. Sadrina (2014:26) menyatakan terdapat elemen-elemen yang 
harus dipenuhi dalam upaya mencapai keadilan dalam suatu kerjasama bagi 
hasil, yaitu: 
1. Adanya keseimbangan/kesetaraan antara pemilik modal di satu pihak 
dengan ukuran jumlah dana dan pengelola dana di pihak lain dengan ukuran 
kemampuan mengelola usaha yang ditunjukkan dengan kelayakan dan 
prospek usaha. 
2. Adanya sikap masing-masing pihak dalam menghadapi usaha yang menjadi 
materi/tujuan kerjasama dalam arti tidak ada yang merasa lebih berkuasa 
atau berpihak. 
3. Adanya keseimbangan dalam pembagian hasil, dalam hal ini nisbah bagi 
hasil yang disepakati seimbang dengan kontribusi dana/modal dan 
manajemen. 
4. Adanya negosiasi antar pihak dalam menetapkan isi akad perjanjian yang 
dibuat agar masing-masing pihak memiliki asas kebebasan berkontrak. 
5. Adanya transparansi dana dari masing-masing pihak mengenai pemasukan 
dan pengeluaran rutin mengenai biaya yang digunakan selama melakukan 
kerjasama. 
6. Adanya konsistensi waktu dalam pelaksanaan akad perjanjian, 
7. Terhindarnya nisbah bagi hasil dari unsur gharar. 
Bagi hasil yang terdapat pada perdagangan adalah bagian dari 
muamalah, dimana muamalah tersebut dilakukan untuk memperoleh keuntungan 
materi maupun keuntungan pahala untuk bekal akhirat. Keuntungan pahala 
diperoleh apabila keuntungan materi diperoleh dengan cara yang berkah dan 
tidak melanggar syariat, salah satunya dengan cara-cara yang adil. Sejalan 
dengan hal tersebut, menurut Alimuddin (2011), mencari keuntungan materi 
adalah perbuatan yang baik sepanjang dalam bingkai etika dan moral agama, 
tetapi mencari keuntungan dengan cara mendzalimi sesama adalah perbuatan 
yang melanggar etika universal. 
Bagi hasil pada perdagangan maupun kontrak kerjasama lainnya 
diperoleh dari keuntungan hasil usaha pihak-pihak yang terlibat kemudian dibagi 
berdasarkan kesepakatan. Maka bagi hasil yang adil dapat diperoleh dari 
perolehan keuntungan yang adil pula. Menurut Islahi (TanpaTahun:100), 
keuntungan yang adil adalah keuntungan normal yang secara umum diperoleh 
dari berbagai macam model perdagangan tanpa saling merugikan. 
Terkait dengan keadilan dalam bagi hasil suatu usaha, menurut Islahi 
(TanpaTahun:98), dasar pembagian yang adil didasarkan pada jumlah 
kompensasi yang dibutuhkan untuk memungkinkan penerima kompensasi (baik 
employer dan employee) itu hidup layak pada kondisi dan situasi dimana ia 
hidup. Sejalan dengan hal tersebut, Alimuddin (2011) menambahkan bahwa 
dalam menentukan harga jual suatu barang yang berkeadilan selain didasarkan 
pada kemampuan atau daya beli dan kebutuhan pembeli, haruslah didasarkan 
pada pertimbangan harga masukan barang tersebut (jumlah biaya), serta 
keuntungan adil yang diharapkan yakni keuntungan yang digunakan untuk 
memenuhi kebutuhan dunia agar dapat hidup layak. Tidak hanya kebutuhan 
individu tersebut saja tetapi juga kebutuhan akhirat serta kebutuhan alam dan 
masyarakat sekitar tempat usaha tersebut beroperasi. 
Mardani (2012:11) menyatakan bahwa prinsip keadilan dalam 
bermuamalah adalah terpenuhinya nilai-nilai keadilan (justice) antara pihak yang 
melakukan akad muamalah. Keadilan dalam hal ini dapat dipahami sebagai 
upaya dalam menempatkan hak dan kewajiban antara pihak yang melakukan 
muamalah, misalnya keadilan dalam pembagian bagi hasil (nisbah) antara 
pemilik modal dan pengelola modal. Menurut Islahi (TanpaTahun:101), 
keuntungan itu dibagi sesuai dengan cara yang umum dan diterima oleh kedua 
pihak; satu pihak menginvestasikan tenaganya dan sisi lain menginvestasikan 
uangnya. Sebab, keuntungan itu adalah tambahan yang disebabkan oleh tenaga 
di satu sisi dan modal (mal) di sisi lain, sehingga distribusinya dilakukan dengan 
cara yang seimbang. 
Berdasarkan hal tersebut, maka keadilan dalam sistem bagi hasil 
haruslah didasarkan pada pertimbangan banyak sisi, baik sisi kebutuhan dunia 
dan akhirat perusahaan, karyawan, distributor, maupun kebutuhan lingkungan 
sekitar baik masyarakat maupun alam lingkungan sekitar, bukan hanya 
didasarkan pada jumlah biaya masukannya saja. Dengan demikian harus 
ditentukan, dari keuntungan yang diperoleh berapa persentase kebutuhan 
operasional perusahaan, kebutuhan dasar dunia maupun akhirat karyawan dan 
distributor, kebutuhan pemberian zakat, infak, sedekah, dan wakaf untuk 
masyarakat sekitar, serta kebutuhan rehabilitasi lingkungan untuk dijaga 
kelestariannya. 
Pembagian hasil atau keuntungan pada zaman Rasulullah pernah terjadi 
dalam pembagian rampasan perang (ghanimah). Ghanimah adalah kekayaan 
yang diperoleh dari musuh melalui perjuangan selama masa perang (Baidhawy, 
2007b:194). Dalam Al-Qur’an pembagiannya secara jelas dituturkan sebagai 
berikut: 
“Dan ketahuilah, sesungguhnya apa saja yang dapat kamu peroleh 
sebagai rampasan perang, maka seperlima untuk Allah, Rasul, kerabat Rasul, 
anak-anak yatim, orang-orang miskin dan ibnu sabil…” (QS. Al-Anfal 8:41) 
 
Bagaimana kesejahteraan ekonomi penduduk sangat tergantung pada 
cara dimana pendapatan dan kekayaan total suatu negara didistribusikan kepada 
seluruh warganya (Baidhawy, 2007b:183). Hal tersebut jika diperkecil ruang 
lingkupnya dari skala negara menjadi skala perusahaan, maka dalam 
perusahaan pun bagaimana kesejahteraan orang-orang didalamnya sangat 
tergantung pada hal yang sama. Maka keadilan dalam sistem bagi hasil penting 
untuk diwujudkan. Menurut Khasanah (2010), dalam pelaksanaan proses kerja 
sama bagi hasil atau bersyarikat tidak boleh berbuat dzalim dan harus berbuat 
adil. Pemilik modal tidak boleh sewenang-wenang dengan membuat keputusan 
sendiri yang hanya menguntungkan pada dirinya saja. Sedangkan kepentingan 
lainnya, seperti pegawai, dan masyarakat pada umumnya diabaikan. Seorang 
muslim yang baik tidak akan melakukan hal yang dilarang dalam agama yaitu 
berbuat dzalim, karena memiliki keyakinan bahwa bila dia berbuat dzalim maka 
Allah akan membalasnya. 
 
 
 
 
 
2.6 Kerangka Pikir 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui penerapan keadilan dalam 
sistem bagi hasil antara perusahaan dan distributor pada perusahaan MLM PT 
Inovasi Quantum. Berdasarkan tujuan tersebut dan tinjauan pustaka di atas, 
maka kerangka pikir penelitian ini adalah sebagai berikut: 
 
Gambar 2.1 Kerangka Pikir 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: diolah sendiri 
Penelitian ini membahas mengenai salah satu nilai dalam syariah Islam, 
yakni keadilan ditinjau dari sudut pandang Islam yakni berdasarkan Al-Qur’an 
dan hadist serta pandangan para cendekiawan muslim dan bagaimana nilai 
tersebut diterapkan dalam bagi hasil dalam Islam dalam suatu perdagangan. 
Secara khusus, penelitian ini membandingkan teori dan praktiknya mengenai hal 
tersebut untuk melihat bagaimana penerapan keadilan dalam pelaksanaan 
sistem bagi hasil pada perusahaan MLM PT Inovasi Quantum di Yogyakarta. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
3.1 Rancangan Penelitian 
Suatu studi atau penelitian dapat bersifat eksploratif, deskriptif, atau juga 
dilakukan untuk menguji hipotesis. Penelitian ini merupakan bentuk studi dengan 
metode kualitatif deskriptif. Penelitian kualitatif adalah sebuah proses yang 
menyelidiki masalah-masalah sosial dan kemanusiaan dengan tradisi metodologi 
yang berbeda (Masyhuri dan Zainuddin, 2008:19). Ciri-ciri penelitian deskripsi 
menurut Masyhuri dan Zainuddin (2008:34) yaitu memberikan gambaran 
terhadap fenomena-fenomena, menerangkan hubungan (korelasi), menguji 
hipotesis yang diajukan, membuat prediksi kejadian, dan memberikan arti atau 
makna atau implikasi pada suatu masalah yang diteliti. Sehingga penelitian 
deskriptif kualitatif adalah penelitian yang berusaha menggambarkan dan 
menginterpretasikan kondisi hubungan yang ada, pendapat yang sedang 
tumbuh, proses yang sedang berlangsung, akibat yang sedang terjadi atau 
kecenderungan yang sedang berkembang. 
Jenis investigasi dalam penelitian ini yakni korelasional, sebab peneliti 
menyusun kerangka teoretisnya, mengumpulkan data relevan, dan 
menganalisisnya untuk menghasilkan temuan mengenai penerapan nilai keadilan 
dalam sistem bagi hasil pada perusahaan MLM PT.Inovasi Quantum di 
Yogyakarta. 
Penelitian ini merupakan penelitian dalam lingkungan alami yang bukan 
merupakan situasi lab yang diatur sehingga dapat dikategorikan ke dalam tingkat 
intervensi minimal. Oleh sebab itu, tingkat intervensi peneliti tidak terlalu banyak 
dibandingkan dengan penelitian studi kausal. Intervensi yang dilakukan 
diantaranya pada saat proses pengumpulan data relevan sebelum kemudian 
dilakukan analisis lebih lanjut. 
Horizon waktu yang digunakan dalam penelitian ini yakni cross-sectional, 
sebab penelitian ini mengambil data sekali dalam satu waktu pengambilan untuk 
sampel yang sama. Menurut Sekaran (2006:177), sebuah penelitian dapat 
dilakukan dengan data yang hanya sekali dikumpulkan, mungkin selama periode 
harian, mingguan, atau bulanan dalam rangka menjawab pertanyaan penelitian. 
Studi penelitian semacam itu disebut studi one-shot atau cross-sectional. 
 
3.2 Objek Penelitian 
Objek dalam penelitian ini adalah PT Inovasi Quantum yang merupakan 
perusahaan penjualan dengan sistem MLM. Perusahaan tersebut berkantor di 
Jalan Sukoharjo no.136 B Yogyakarta. Objek penelitian itu sengaja dipilih karena 
perusahaan tersebut merupakan perusahaan MLM yang memiliki sistem bagi 
hasil atau marketing plan yang unik dan pertama kalinya dalam MLM. Selain itu, 
perusahaan tersebut dibangun oleh seorang muslim dan menerapkan syariat 
Islam dalam operasionalnya. PT Inovasi Quantum memiliki visi yang cukup 
menarik untuk diteliti, yakni meningkatkan kualitas hidup dan kesejahteraan 
manusia melalui bisnis jaringan. 
 
3.3 Metode Pengumpulan Data 
Dalam penelitian kualitatif, pengumpulan data dilakukan pada natural setting 
(kondisi yang alamiah), sumber data primer, dan teknik pengumpulan data lebih 
banyak pada observasiatau penagamtan langsung, wawancara mendalam,  dan 
dokumentasi (Sugiyono, 2012:225). Teknik pengumpulan data yang akan 
digunakan oleh peneliti untuk mengumpulkan dan mengelola data adalah 
sebagai berikut: 
1. Observasi/pengamatan langsung. 
Dengan observasi di lapangan peneliti akan lebih mampu memahami 
konteks data dalam keseluruhan situasi sosial, jadi akan dapat diperoleh 
pandangan yang holistik atau menyeluruh (Sugiyono, 2012:228). 
Observasi ini dilakukan untuk melihat kondisi lingkungan daerah 
penelitian, dan dapat melihat secara langsung aktivitas usaha MLM yang 
dilakukan, disamping itu observasi juga dimaksudkan untuk mencocokkan 
hasil wawancara dengan kenyataan yang ada, sejauh yang dapat diamati 
secara langsung mengenai kenyataan yang tidak bisa diungkapkan 
melalui wawancara. 
2. Wawancara 
Teknik wawancara akan dilakukan mula-mula dengan menanyakan 
secara lisan serentetan pertanyaan yang telah dipersiapkan, kemudian 
satu persatu diperdalam untuk memperoleh keterangan dan data lebih 
lanjut. Dalam penelitian ini, wawancara akan dilakukan dengan para 
informan yaitu orang-orang yang dianggap banyak mengetahui 
permasalahan MLM, yang terdiri dari stake holder perusahaan dan 
beberapa distributor PT Inovasi Quantum. 
3. Dokumentasi 
Teknik dokumentasi dilakukan dengan mengumpulkan data sekunder 
baik dokumen-dokumen, arsip-arsip, dll terkait dengan nilai keadilan dan 
bagi hasil pada perusahaan MLM khususnya pada PT Inovasi Quantum. 
 
3.4 Jenis dan Sumber data 
Jenis-jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Data kualitatif, yaitu data yang diperoleh dari perusahaan MLM PT Inovasi 
Quantum, secara lisan maupun tulisan mengenai hal-hal yang berkaitan 
dengan perusahaan seperti sejarah berdirinya perusahaan, struktur 
organisasi perusahaan, kode etik, kebijakan akuntansi yang diterapkan, 
sampai dengan nilai keadilan yang diterapkan oleh perusahaan. 
2. Data kuantitatif, yaitu data dalam bentuk angka atau data yang bisa 
dihitung yang merupakan informasi berkaitan dengan bagi hasil usaha 
antara distributor dengan perusahaan. 
Adapun sumber data yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai 
berikut: 
1. Data primer. 
Data primer merupakan data yang diperoleh langsung dari sumbernya. 
Metode yang digunakan untuk pengumpulan data primer pada penelitian 
ini adalah melalui wawancara, kuesioner dan observasi langsung.  
2. Data sekunder 
Data sekunder merupakan data yang tidak langsung diperoleh dari 
sumber berupa dokumen resmi yang dipublikasikan atau tidak 
dipublikasikan oleh sumber. Data sekunder dalam penelitian ini diperoleh 
dari dokumen-dokumen dan arsip-arsip yang berkaitan dengan penelitian 
ini khususnya pada penerapan nilai keadilan dalam sistem bagi hasil 
perusahaan MLM pada PT Inovasi Quantum. 
 
3.5 Metode Analisis Data 
Untuk menjawab rumusan masalah dalam penelitian ini, peneliti 
menggunakan teknik analisis deskriptif kualitatif. Menurut Miles dan Huberman 
dalam Irawati (2010), analisis data kualitatif terdiri dari tiga tahap, yaitu: 
1. Data Reduction atau reduksi data, adalah proses merangkum, 
memilih hal-hal yang pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting 
kemudian menemukan polanya. 
2. Data display, adalah penyajian yang dilakukan dalam bentuk uraian 
singkat, bagan, hubungan antar kategori, flow chart atau gambar. 
3. Conclusion drawing, dimana kesimpulan awal penelitian kualitatif 
masih sementara dan akan berubah bila menemukan fakta dan bukti 
di lapangan. 
Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan metode Interpretif yang 
bersifat eksploratif yaitu dengan menggambarkan keadaan atau status fenomena 
yang terjadi dengan menginterpretasikan antara teori dengan implementasinya di 
lapangan. Peneliti akan melakukannya  dengan menganalisa, memaparkan, dan 
menjelaskan data yang terkumpul  untuk menggambarkan mengenai praktik 
pelaksanaan bagi hasil usaha MLM, kemudian dianalisis dengan landasan teori 
yang ada terkait dengan bagi hasil menurut perspektif nilai keadilan Islam untuk 
mengetahui sejauh mana praktik bagi hasil tersebut sejalan dengan syariat Islam 
dan telah menerapkan nilai keadilan dalam Islam. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB IV 
SISTEM BAGI HASIL (MARKETING PLAN) 
PERUSAHAAN MLM PT INOVASI QUANTUM 
 
4.1 Gambaran Umum Perusahaan 
Objek pada penelitian ini yakni PT Inovasi Quantum (PT IQ), yang 
merupakan perusahaan dagang yang menjual produknya dengan sistem 
pemasaran jaringan berjenjang atau multilevel marketing (MLM). Tujuan yang  
ingin diketahui dalam penelitian ini adalah sistem bagi hasil (marketing plan) 
yang diterapkan pada PT IQ. Sedangkan tujuan lainnya adalah untuk memberi 
gambaran umum perusahaan terkait dengan sejarah singkat, visi dan misi, 
struktur organisasi, produk perusahaan, kode etik, dan kegiatan usaha yang 
dilakukan. 
 
4.1.1 Sejarah Singkat PT Inovasi Quantum (PT IQ) 
PT IQ didirikan oleh Bapak Muflih sekitar dua tahun yang lalu di kota 
Yogyakarta. Beliau telah bergelut dengan usaha MLM sejak tahun 2006, dimana 
saat itu beliau merupakan member dan leader sebuah perusahaan MLM 
Internasional yang ada di Indonesia. 
Seiring perjalanan waktu, Bapak Muflih melihat dan merasakan sistem 
bagi hasil pada banyak MLM termasuk MLM yang saat itu sedang ia geluti 
menurutnya masih kurang adil dan proporsional dalam pembagian porsi atau 
pembagian hasilnya. Beliau kemudian mencoba melakukan riset pribadi dan 
selama kurang lebih dua tahun merancang sendiri marketing plan yang 
menurutnya lebih menyejahterakan banyak orang dan proporsional, tidak lupa 
beliau meminta pendapat dan masukan dari leader-leader lintas MLM. Akhirnya 
Beliau kemudian memutuskan untuk mengundurkan diri dari MLMnya pada saat 
itu dan merintis usaha MLM sendiri. 
Pada tahun 2012, Bapak Muflih mendirikan usaha MLM yang diberi nama 
PT Inovasi Quantum (PT IQ). Usaha MLM tersebut didirikan dengan spirit ingin 
bisa membuka lapangan kerja yang lebih luas, memberi peluang usaha kepada 
lebih banyak masyarakat, serta meningkatkan kesejahteraan secara lebih 
meluas. Maka tepat tanggal 4 Januari 2012 PT IQ didirikan dan resmi beroperasi 
sejak bulan Juni 2012 sampai dengan sekarang. Beliau memulai usahanya 
dengan modal awal yang bersumber dari modal sendiri, rekan mitra, dan hasil 
pinjaman keluarga. Usahanya diawali dengan bersama mitra mencari distributor 
yang mau diajak bergabung dan bekerja sama menjualkan produk. Awalnya 
produk yang dijual oleh PT IQ hanya 4 jenis produk yang diperoleh dari 
kerjasama dengan beberapa pabrik muslim setempat, dengan sekitar 10 orang 
distributor. Hingga saat ini PT IQ memiliki kurang lebih 200 distributor aktif, 
sisanya merupakan member tidak aktif dan hanya konsumen yang membeli 
produk perusahaan untuk dikonsumsi sendiri dengan memanfaatkan fasilitas 
keanggotaan/member yakni harga produk yang lebih murah. 
 
4.1.2 Visi dan Misi Perusahaan 
Visi dari PT IQ yaitu: “Menjadi sebuah perusahaan terdepan dalam 
peningkatan kualitas hidup manusia agar menjadi sejahtera jasmani, akal budi 
dan rohani serta sosial ekonomi melalui pengaruh bisnis jaringan.” 
Adapun misi dari PT IQ adalah: “Membangun jaringan pemasaran 
Internasional yang kokoh dan langgeng dengan kredibilitas, komitmen dan 
tanggung jawab serta senantiasa memiliki semangat memberi yang terbaik 
kepada segenap konsumen, distributor, mitra perusahaan, pemilik perusahaan, 
pemegang saham, masyarakat luas dan lingkungan hidup seluruhnya.” 
Keberhasilan suatu perusahaan sangat dipengaruhi oleh kemampuan 
sumber daya manusianya, keunggulan produk atau jasa yang dijual, jaringan, 
dan teknologi yang unggul guna mendukung operational excellence. Komponen 
tersebut bukanlah penentu yang menjadi kunci keberhasilan suatu bisnis. Faktor 
pendorong yang sesungguhnya terletak pada kekuatan visi dan misi serta nilai-
nilai yang menjadi sumber inspirasi dan energi budaya kerja perusahaan. 
PT IQ membuktikan hal tersebut dengan memiliki visi menjadi sebuah 
perusahaan terdepan dalam peningkatan kualitas hidup manusia agar menjadi 
sejahtera jasmani, akal budi dan rohani serta sosial ekonomi melalui pengaruh 
bisnis jaringan dengan misi membangun jaringan pemasaran Internasional yang 
kokoh dan langgeng dengan kredibilitas, komitmen dan tanggung jawab serta 
senantiasa memiliki semangat memberi yang terbaik kepada segenap pihak 
terkait, termasuk masyarakat dan alam. Sejalan dengan hal tersebut pencapaian 
visi dan misi tersebut sangat didukung oleh nilai-nilai yang tertanam dan 
ditumbuhkembangkan di dalam perusahaan dan seluruh aktivitasnya. Tentunya 
semua hal tersebut harus pula digerakkan dengan sistem, aqidah dan akhlak 
Islam yang kokoh. 
 
4.1.3 Struktur Organisasi Perusahaan 
Struktur organisasi PT IQ digambarkan dalam garis fungsional dengan 
tanggung jawab masing-masing fungsi. Secara garis besar keseluruhan 
operasional PT IQ menjadi tanggung jawab direktur utama. Direktur utama 
sendiri diawasi oleh komisaris dimana direktur utama juga berkewajiban 
melaporkan perkembangan perusahaan kepada komisaris dalam rapat rutin 
direksi dan komisaris PT IQ. Mengingat PT IQ yang masih baru didirikan (baru 
berusia ± 2 tahun) sehingga beban dan tanggung jawab belum terlalu besar, 
maka belum ada direktur selain direktur umum dan tiap tanggung jawab masih 
dipegang oleh kepala divisi, masing-masing antara lain kepala divisi operasional 
umum, divisi humas, divisi keuangan, divisi administrasi, dan divisi produk. 
Setiap kepala divisi bertanggung jawab kepada direktur utama. 
Bagan struktur organisasi PT IQ digambarkan sebagai berikut: 
Gambar 4.1 Struktur organisasi PT IQ. 
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PT IQ memiliki struktur organisasi yang sama dengan manajemen MLM 
murni yang lain, misalnya unsur komisaris dan direksi, hanya saja PT IQ 
mewajibkan adanya dewan penasihat syariah dan bisnis yang bertugas 
mengawasi dan mengontrol operasional perusahaan agar selalu sejalan 
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keputusan dan jalannya bisnis dengan syariah Islam. Dewan tersebut hampir 
setingkat dengan komisaris dan merupakan penasihat direktur utama dan 
komisaris PT IQ. Adapun penetapannya dilakukan oleh Rapat Umum Pemegang 
Saham dengan kualifikasi tertentu. Menurut hasil wawancara dengan direktur 
utama PT IQ, anggota dewan tersebut nantinya akan ditambah dengan 
rekomendasi dari Dewan Syariah Nasional (DSN) apabila memungkinkan dan 
perusahaan sudah agak besar. Untuk saat ini dimana perusahaan baru berusia 
dua tahun hal tersebut merupakan bukti nyata dalam upaya mewujudkan MLM 
yang benar-benar syar’i secara substansi. Pada struktur organisasi juga terdapat 
divisi khusus ZIS dan CSR sebagai divisi profesional yang bertanggung jawab 
terhadap zakat dan pertanggungjawaban sosial. 
 
 
4.1.4 Produk PT Inovasi Quantum 
Produk-produk yang disediakan dan dijual oleh PT IQ sebagian besar 
terdiri dari produk-produk kesehatan. PT IQ menyadari betul bahwa produk-
produk kesehatan tersebut merupakan hal yang penting dan dibutuhkan, 
mengingat kesehatan merupakan nikmat yang seringkali dilalaikan oleh manusia 
dan baru disadari ketika nikmat sehat tersebut dicabut oleh Allah SWT dan 
diganti menjadi sakit. Selain produk kesehatan, ada juga produk pertanian, 
perkebunan, perikanan, dan peternakan. Hal itu dilakukan karena PT IQ 
menganggap sektor-sektor tersebut sebagai bagian penting yang menunjang 
perekonomian negara Indonesia dan harus didukung dan dikembangkan. 
Adapun produk yang paling tinggi tingkat penjualannya yakni pupuk yang dapat 
digunakan untuk keperluan pertanian, perkebunan, perikanan, bahkan 
peternakan. 
Produk-produk yang dijual oleh PT IQ dibuat oleh produsen muslim dan 
insya Allah halal dan baik. Keunggulan produk tersebut selain halalan thayyiban 
dan merupakan hasil karya anak bangsa yang bahan baku hingga 
pembuatannya asli dari dan di Indonesia, produk-produk tersebut juga telah 
mengantongi izin kesehatan dari pemerintah (BPOM dan PIRT). Berdasarkan 
pengamatan langsung yang dilakukan, produk pertanian PT IQ yakni pupuk 
diproduksi di rumah produksi PT IQ dengan bahan dasar buah-buahan dari dan 
di Indonesia yang diracik oleh produsen bernama Pak Tri. Adapun produk-produk 
kesehatan PT IQ ada yang diproduksi di rumah produksi IQ dan ada pula yang 
dipesan dari produsen luar yakni PT AIMfood yang berlokasi di Jakarta. PT 
AIMfood sendiri telah berdiri di Indonesia sejak tahun 2008 dan telah 
mengantongi sertifikasi halal dari MUI untuk seluruh produk yang diproduksinya 
juga izin kesehatan BPOM termasuk GMP bahkan FDA yakni izin yang diakui 
Internasional. Seluruh produk IQ terdapat pula label I love Indonesia. 
 
4.1.5 Kode Etik MLM PT  Inovasi Quantum 
PT IQ memiliki kode etik dan menerapkannya sebagai aturan yang dapat 
memproteksi perusahaan maupun distributor dari tindakan-tindakan yang 
merugikan. Adapun kode etik yang dimaksud adalah sebagai berikut. 
Kode etik mengenai ketentuan umum yakni PT IQ adalah perusahaan 
multilevel marketing resmi yang berkantor pusat di Yogyakarta. PT IQ memiliki 
iQ-System, yakni salah satu divisi yang berperan sebagai system pendukung IQ 
guna melakukan pembinaan dan pelatihan kepada distributor IQ. PT IQ memiliki 
distributor-distributor, yakni orang yang telah resmi terdaftar sebagai distributor di 
IQ dan telah mendapatkan nomor keanggotaan dari dan dikeluarkan oleh IQ. 
Disebabkan karena para distributor IQ adalah usahawan independen yang bukan 
merupakan agen atau karyawan atau mitra perusahaan melainkan sebagai 
distributor independen sehingga perusahaan tidak bertanggung jawab atas 
asuransi, pajak ataupun sejenisnya. Setiap orang yang berusia minimal 18 tahun 
dapat memohon menjadi distributor IQ dengan mengisi formulir pendaftaran 
sesuai dengan system dan mekanisme yang diatur serta membayar administrasi 
pendaftaran, dan setiap orang yang mengajukan permohonan, harus 
memiliki/menunjuk seorang upline. Setelah mengisi formulir pendaftaran, itu 
diartikan orang tersebut telah setuju dan paham dengan semua ketentuan pada 
kebijakan dan peraturan perusahaan. Adapun seorang distributor IQ hanya 
berhak atas satu nomor keanggotaan, tidak diperbolehkan mendaftar memiliki 
keanggotaan lebih dari satu. Keanggotaan sebagai distributor berlaku seumur 
hidup, selama yang bersangkutan dapat memenuhi pembelanjaan minimal 
akumulasi 50 PV setiap 6 (enam) bulan berjalan. 
Kedua, kode etik mengenai hak dan kewajiban distributor. Hak tersebut 
diantaranya: (1) berhak memprospek dan atau mensponsori calon anggota, (2) 
berhak membeli produk-produk IQ dengan harga distributor dan berhak 
mendapatkan keuntungan langsung dari penjualan, (3) berhak memperoleh 
peringkat tertentu setelah memenuhi persyaratan yang ditentukan, (4) berhak 
mendapatkan bonus sesuai ketentuan dalam rencana pemasaran (marketing 
plan), (5) berhak mengikuti pelatihan-pelatihan dan menghadiri acara-acara yang 
diselenggarakan oleh iQ-System, (6) berhak mewariskan keanggotaannya pada 
ahli waris yang sah, dan (7) berhak mendapatkan penjelasan dari perusahaan 
tentang produk dan skema kompensasi. Adapun kewajiban distributor, yakni: (1) 
Mematuhi ketentuan Kode Etik Distributor dan perundang-undangan yang 
berlaku, (2) Bersikap santun, jujur, professional dan bersungguh-sungguh 
menjaga dan meningkatkan reputasi perusahaan di mata masyarakat dan 
menghindari tindakan/sikap yang akan merusak citra IQ serta distributor lainnya. 
(3) Memahami dan mengerti informasi produk secara benar dan akurat, hak dan 
kewajiban dan rencana pemasaran dengan tidak berlebih-lebihan. (4) Menjaga 
hubungan baik dengan sesama distributor IQ dan karyawan IQ. Dan (5) 
Melaporkan setiap ada pemindahan alamat dan domisilinya. 
Kode etik juga mengenai hal-hal yang dilarang, diantaranya: (1) 
Menyatakan diri sebagai karyawan atau bagian dari organisasi IQ. (2) Bertindak 
mewakili IQ dalam suatu kegiatan, pembuatan perjanjian, wawancara dan atau 
promosi dalam bentuk apapun kecuali mendapat izin tertulis dari IQ. (3) Menjual 
produk-produk IQ tidak sesuai dengan harga yang telah ditetapkan, menjual atau 
memasarkan produk-produk IQ yang belum secara resmi diedarkan oleh IQ, juga 
menjual produk-produk IQ yang telah kadaluarsa. (4) Merubah, mengurangi, 
menambahkan sesuatu, memodifikasi, mengganti label dan atau kemasan, isi 
kemasan produk-produk IQ yang diperjualbelikan baik sebagian atau seluruhnya. 
(5) Memprospek, mempengaruhi atau membujuk orang yang telah menjadi 
distributor IQ baik secara langsung maupun tidak langsung dengan maksud agar 
orang tersebut pindah ke dalam jaringannya atau jaringan lain. (6) Memajang 
produk-produk IQ di etalase kios, toko, apotek dan tempat-tempat penjualan 
lainnya. (7) Menjadi anggota atau ikut secara aktif dalam kegiatan bisnis 
perusahaan MLM lain. (8) Melakukan penipuan, penghinaan, penganiayaan atau 
tindakan lain yang tergolong tindakan pidana kepada sesama distributor IQ atau 
karyawan IQ. (9) Menggandakan materi-materi training, rekaman-rekaman, 
brosur-brosur, kaset-kaset, video-video, buku-buku, merekam kegiatan atau 
pertemuan-pertemuan yang diselenggarakan oleh iQ-System tanpa seizin IQ. 
(10) Membuat dan mengadakan support system sendiri, melakukan training 
terhadap distributor IQ dengan sistem dan materi training di luar sistem dan 
materi training iQ-System. (11) Melakukan pembatasan wilayah kepada 
distributor IQ lainnya serta mengklaim bahwa ia berhak atas suatu kawasan atau 
wilayah tertentu. (12) Meremehkan, menghina, menyesatkan atau membuat 
perbandingan yang buruk tentang produk, sistem dan layanan dari perusahaan 
lain (kompetitor). 
Kode etik mengenai sponsor dan pembayaran bonus distributor yakni: (1) 
Sponsor adalah seorang distributor IQ yang memprospek dan mensponsori 
orang lain yang belum atau tidak lagi menjadi distributor IQ. Sponsor harus 
memberikan petunjuk, arahan dan bimbingan yang benar kepada calon 
distributor IQ serta memberikan pembinaan setelah menjadi distributor IQ. (2) 
Sponsor tidak dibolehkan memperebutkan calon distributor IQ, jika ada dua 
orang atau lebih yang telah memprospek calon distributor IQ, maka keputusan 
untuk memilih sponsor diberikan kepada calon distributor tersebut. (3) Sponsor 
tidak diperbolehkan memasang iklan untuk mencari distributor baru seolah-olah 
memberikan lowongan pekerjaan. (4) Apabila seseorang distributor IQ menikah 
atau mempunyai istri/suami yang belum atau tidak lagi menjadi distributor IQ dan 
kemudian mendaftar menjadi distributor IQ yang baru, maka sponsornya 
haruslah pasangan dari istri/suami tersebut serta harus dalam satu jaringan 
istri/suami yang lebih dahulu menjadi anggota. Dalam hal dua orang yang 
menjadi distributor IQ menikah, maka mereka dapat memutuskan tetap 
menjalankan jaringannya masing-masing. (5) Perusahaan akan melakukan 
pembayaran bonus yang merupakan hak distributor melalui rekening bank 
distributor yang bersangkutan, yang diajukan saat mengisi formulir pendaftaran. 
(6) Dalam perhitungan bonus dalam 1 bulan akan ditransfer setiap tanggal 10 
hari kerja setiap bulannya. 
Dalam kode etik juga terdapat jaminan perusahaan yang diberikan 
kepada distributor, yakni: (1) Calon distributor IQ yang telah membayar 
administrasi keanggotaan diberikan waktu selama 10 (sepuluh) hari kerja untuk 
membatalkan keanggotaannya dan menerima kembali uang administrasi 
keanggotaan yang telah dibayarkan, dengan ketentuan yang bersangkutan 
mengembalikan starter kit dan produk serta segala sesuatu yang telah 
diterimanya dalam keadaan utuh seperti semula. (2) Distributor IQ dapat 
mengembalikan produk yang telah dibelinya dalam waktu paling lambat 7 (tujuh) 
hari sejak tanggal pembelian apabila produk tersebut tidak sesuai dengan yang 
diperjanjikan perusahaan yang tercantum dalam brosur/kemasan. Pengembalian 
tersebut tidak mencakup kepada produk-produk yang sengaja dirusak, dicemar 
atau disalahgunakan. (3) Perusahaan akan memberikan ganti rugi apabila 
distributor maupun konsumen mengalami kerugian akibat dari mengkonsumsi 
produk IQ. (4) Seseorang distributor IQ yang akan mengundurkan diri atau 
dicabut keanggotaannya dapat mengembalikan produk-produk yang dibelinya 
dengan ketentuan; menyertakan bukti pembelian asli, produk tersebut masih 
dalam keadaan utuh dan tersegel serta tidak mengalami perubahan bentuk baik 
kemasan, rasa, maupun warnanya dan amsih layak jual, produk yang 
dikembalikan adalah produk yang dibeli minimal dalam kurun waktu 12 bulan, 
belum memasuki 6 bulan sebelum memasuki masa kadaluarsa, dan harga 
pembelian akan dikurangi administrasi sebesar 10% serta dikurangi total nilai 
bonus yang telah dikeluarkan. 
Selanjutnya perusahaan mempunyai hak untuk memberikan sanksi-
sanksi kepada distributor IQ yang terbukti melanggar Kode Etik distributor 
berupa: pemberian surat teguran, pembekuan keanggotaan sementara serta 
penundaan pemberian bonus, hak-hak dan atau keuntungan-keuntungan 
lainnya, dan pencabutan keanggotaan. Distributor IQ yang keberatan dengan 
pemberian sanksi dapat mengajukan surat keberatan atas pemberian sanksi 
tersebut dengan menyatakan alasan-alasannya dalam waktu 14 (empat belas) 
hari sejak menerima surat tersebut. Apabila dalam 14 (empat belas) hari tersebut 
distributor tidak mengajukan surat keberatan, maka yang bersangkutan dianggap 
telah menerima pemberian sanksi tersebut dan dengan demikian maka sanksi 
dapat diberlakukan secara efektif. 
Sumber: PT Inovasi Quantum 
 
4.1.6 Kegiatan Usaha PT. Inovasi Quantum 
Aktivitas usaha yang dilakukan PT IQ pada dasarnya sama seperti halnya 
perusahaan MLM murni lainnya, yakni memperdagangkan sebuah atau sejumlah 
produk kepada masyarakat atau konsumen melalui para distributor dengan 
sistem jaringan atau network marketing (MLM), dan membagi pendapatan dari 
penjualan tersebut kepada para distributor yang pembagiannya tertuang dalam 
kebijakan marketing plan. 
Sejatinya, kantor perusahaan MLM hanya sebagai tempat dan pusat 
sistem saja bagi para distributor atau IBO (Independent Business Owner). 
Sebagaimana namanya, IBO berarti pemilik bisnis mandiri dimana distributor 
mengelola dan mengatur bisnisnya sendiri dalam hal ini bisnis jaringan 
penjualannya. Sehingga kantor pusat PT IQ pada intinya adalah kantor 
manajemen, yang mengatur jalannya operasional perusahaan dan distributor. 
Terkait dengan hal tersebut, maka beberapa hasil pengamatan di kantor pusat 
PT IQ adalah sebagai berikut: 
- Produk-produk PT IQ ada yang diproduksi sendiri di rumah produksi PT IQ, 
dan ada yang dibeli dari produsen kerjasama/maklon. Produsen di rumah 
produksi merupakan produsen muslim, sedangkan produsen maklon telah 
dikonfirmasi kehalalannya. 
- Produk-produk PT IQ yang dibeli dari produsen kerjasama dikirim/diantar 
langsung oleh produsen ke kantor pusat dan disimpan di gudang kantor PT 
IQ. Pengiriman dilakukan dengan jumlah tertentu secara rutin setiap 3 bulan. 
Yang paling diperhatikan oleh bagian gudang dan produk adalah batas 
tanggal pemakaian dan kualitas produk yang dipesan. 
- Produk-produk sekaligus starterkit dan tools ada yang dijual di kantor pusat 
ada pula yang disebar di stokis agar memudahkan distributor dalam 
memperoleh produk, misalnya distributor di luar Yogyakarta bahkan distributor 
di luar Jawa. Produk dan tools diantar dari kantor pusat dengan seluruh biaya 
pengiriman ditanggung oleh PT IQ, ke enam stokis IQ dan satu master stokis. 
Selain itu ada juga mobile stokis yang mengambil stok barang dari stokis atau 
kantor pusat. 
- Fungsi gudang terdapat di kantor pusat, sehingga kebanyakan distributor 
melakukan pembelian barang di kantor pusat. 
- Pusat data (administrasi) termasuk juga perhitungan bonus, pengiriman bonus 
bagi hasil kepada distributor, dan juga pusat sistem IT seluruhnya dilakukan di 
kantor pusat PT IQ oleh manajemen. Beberapa distributor seringkali datang 
ke kantor pusat untuk membeli produk, juga bertanya kepada manajemen 
terkait masalah jaringan, sistem, dll. 
- Bonus dibagikan kepada distributor setiap tanggal 10 atau 11 pada hari kerja 
setiap bulannya melalui transfer ke rekening tiap distributor. 
- PT IQ rutin melakukan support system terutama training dan pelatihan untuk 
pendidikan dan peningkatan mutu para distributor di lokasi-lokasi berbeda. 
Training dan pelatihan tersebut bertujuan untuk memotivasi distributor, 
menambah ilmu dan kapasitas distributor, serta sebagai ruang perkuliahan 
distributor untuk meng-upgrade mereka. Adapun di kantor pusat sendiri tidak 
disediakan ruang untuk training, dan hanya ruang meeting yang disediakan. 
Berdasarkan pengamatan juga diketahui manajemen PT IQ 
menggunakan teknologi informasi (IT) dalam segala aktivitasnya. PT IQ 
meminimalisir penggunaan kertas dan mengganti dengan penggunaan 
aplikasi/software yang saling terkoneksi dengan internet sehingga pekerjaan-
pekerjaan pada PT IQ lebih cepat dan terintegrasi satu sama lain. Andrina selaku 
bagian administrasi PT IQ juga menuturkan, “disini kita lebih banyak berpaku di 
komputer dalam bekerja. Bukan berarti tidak menggunakan kertas sama sekali 
hanya saja penggunaannya sangat minim. Kami sesama manajemen terkoneksi 
satu sama lain. Hal itu semua dilakukan agar datanya akurat dan memudahkan 
para distributor dan kami juga terbantu. Misalnya pekerjaan saya, yang harus 
mengkoordinir dan merekapitulasi data-data dari stokis-stokis dan seluruh 
distributor yang tersebar, sistem IT yang ada sangat memudahkan pekerjaan 
saya.” Selain itu bukan hanya sesama karyawan, para distributor juga 
mengetahui banyak informasi termasuk bonus bagi hasil yang diperoleh melalui 
koneksi sistem IT  real time perusahaan dengan ID masing-masing. 
Adapun prosedur yang dilakukan seseorang untuk menjadi distributor dan 
menjadi bagian PT IQ, awalnya seseorang mengenal PT IQ setelah membeli 
produk melalui seorang distributor upline (produk tidak dijual bebas di toko-toko 
atau supermarket melainkan dipasarkan door to door oleh distributor) dan diajak 
bergabung untuk berbisnis, dan jika tertarik biasanya upline juga akan 
memberitahu hak dan kewajiban serta aturan pembagian hasil penjualannya. 
Apabila bersedia dan bersepakat, maka bisa langsung membayar biaya 
pendaftaran sebesar Rp 180.000 dimana biaya tersebut dibayar di kantor/stokis 
yang diinginkan atau melalui via rekening transfer. Setelah membayar, distributor 
baru tersebut akan mendapatkan starter kit, member ID card, satu buah produk 
sampel (produk sampel adalah salah satu produk unggulan PT IQ), serta 
mendapatkan pin. Pin tersebut yang kemudian digunakan untuk mendaftar 
menjadi member via online. Seketika setelah mendaftar online, maka nama dan 
akun sudah terdaftar resmi di kantor pusat PT IQ. Jika sudah demikian, maka 
distributor sudah bisa membeli produk untuk dikonsumsi sendiri atau dijual ke 
konsumen. Pembelian dapat dilakukan di stokis langsung, atau pesan ke kantor 
pusat dengan sistem pengiriman barang setelah pembayaran diterima. Hal ini 
menunjukkan bahwa PT IQ dalam menjalankan usaha dan kerjasamanya 
senantiasa mengedepankan transparansi antarsesama pihak. 
PT IQ juga melakukan pelatihan dan training yang dilakukan secara rutin 
yang merupakan bagian dari support system untuk meng-upgrade para 
distributor. Support System adalah sebuah sistem yang mendukung kemajuan 
distributor, biasanya berupa sistem pendidikan dan pelatihan. MLM yang baik 
dan benar seharusnya memiliki support system meskipun tidak semua MLM 
khususnya di Indonesia memilikinya. Tanpa adanya support system maka sulit 
bagi distributor untuk bertahan dan berjuang dalam bisnis jaringan. Support 
system PT IQ yakni IQ-System adalah sistem pendukung profesional yang 
memberikan pendidikan dan pelatihan yang efektif serta menyediakan berbagai 
tools (alat bantu) kepada setiap distributor IQ sehingga tercipta perilaku bisnis di 
IQ secara benar dan terarah. 
IQ-System terdiri dari paket-paket pendidikan dan pelatihan sebagai 
berikut. 
1. Paket Pertemuan Umum 
Merupakan paket pendidikan dan pelatihan dengan sasaran peserta dan 
materi yang bersifat umum, sehingga siapa saja, baik distributor maupun di 
luar distributor dapat mengikuti paket ini. 
- Business Opportunity Information (BOI) 
Merupakan paket pendidikan dalam skala kecil, dengan pemateri 
distributor berperingkat manajer s/d diamond manajer. 
- Grand Business Opportunity Information (G-BOI) 
Merupakan paket pendidikan dalam skala besar, dimana pembicaranya 
adalah distributor berperingkat diamond manajer s/d RCA. 
- Home Sharing (HS) 
Merupakan paket pendidikan dengan skala lebih kecil dari BOI, biasanya 
diadakan di rumah-rumah. 
- Champion Night (CN) 
Merupakan malam penghargaan untuk para distributor yang berhasil naik 
peringkat 
- Product Knowledge (PK) 
Merupakan pelatihan khusus untuk belajar tentang produk agar setiap 
distributor betul-betul menguasai setiap produk yang dijualnya. 
- Achievement Fee Seminar (AFS) 
Merupakan seminar pelatihan yang diisi oleh leader peringkat CA dan 
RCA yang telah berhasil mendapat bonus Achievement Fee untuk 
memberikan motivasi dan inspirasi kepada para distributor yang belum 
mencapai prestasi itu. 
- Year End Seminar (YES) 
Merupakan seminar motivasi dan inspirasi yang diadakan untuk para 
distributor di setiap akhir tahun agar para distributor dapat melakukan 
rencana kerja untuk tahun berikutnya. 
- Anniversary & Convention (A n C) 
Merupakan acara ulangtahun perusahaan sekaligus sebagai sarana 
konvensi bagi para leader bersama jajaran manajemen. 
- Core Leaders Gathering (CLG) 
Merupakan acara gathering yang hanya boleh diikuti oleh distributor yang 
berpredikat sebagai Core Leaders. 
2. Paket Pelatihan Dasar-1 
- The Champion Camp (CC) 
Merupakan paket pelatihan berupa acara berkemah untuk menajamkan 
visi misi para distributor pemula. 
- Basic Training (BT) 
Merupakan pelatihan dasar berupa training yang menjelaskan hal-hal 
dasar yang harus dikuasai oleh setiap distributor. 
- Commitment Training (CT) 
Merupakan pelatihan untuk membuat distributor memiliki komitmen dalam 
mengejar impian-impiannya. 
- Public Speaking Training (PST) 
Merupakan pelatihan bagi para distributor untuk meningkatkan 
kemampuan distributor melakukan presentasi di depan umum. 
- Core Partner Meeting (CPM) 
Merupakan meeting atau pertemuan khusus bagi para distributor yang 
ingin belajar banyak hal tentang kehidupan dan dunia bisnis, dengan 
pematerinya adalah para leader yang sudah sukses. 
3. Paket Pelatihan Dasar-2 
- The Champion Seminar (CS) 
Merupakan seminar khusus untuk menggali dan menumbuhkan potensi 
diri para distributor sehingga diharapkan mereka dapat mengetahui 
potensinya masing-masing untuk menjadi seorang juara. 
- Never Give Up (NGU) 
Merupakan pelatihan khusus berupa acara yang dikemas untuk tetap 
menjaga semangat juang para distributor. 
- Real Manager Meeting (RMM) 
Merupakan pertemuan khusus yang menjelaskan tentang strategi dan 
langkah-langkah kerja mencapai posisi manajer yang berkualitas. 
- Core Partner Meeting (CPM) 
Merupakan meeting atau pertemuan khusus bagi para distributor yang 
ingin belajar banyak hal tentang kehidupan dan dunia bisnis, dengan 
pematerinya adalah para leader yang sudah sukses. 
4. Paket Pelatihan Leadership 
- Road to Bronze (R to B) 
Merupakan pelatihan khusus tentang strategi dan langkah-langkah kerja 
mencapai predikat sebagai Bronze Core Leaders. 
- Train The Trainer (TTT) 
Merupakan pelatihan atau training bagi para leader yang berperingkat EM 
keatas agar mereka bisa menjadi trainer atau pembicara pada beberapa 
acara training. 
- Real Emerald Meeting (REM) 
Merupakan meeting khusus yang menjelaskan tentang strategi dan 
langkah-langkah kerja mencapai posisi Emerald Manager yang 
berkualitas. 
5. Paket Pelatihan Profesional-1 
- Road to Silver (R to S) 
Merupakan training khusus tentang strategi dan langkah-langkah kerja 
mencapai predikat sebagai Silver Core Leaders. 
- Real Diamond Meeting (RDM) 
Merupakan meeting khusus yang menjelaskan tentang strategi dan 
langkah-langkah kerja mencapai posisi Diamond Manager yang 
berkualitas. 
- Core Partner Meeting (CPM) 
Merupakan meeting atau pertemuan khusus bagi para distributor yang 
ingin belajar banyak hal tentang kehidupan dan dunia bisnis, dengan 
pematerinya adalah para leader yang sudah sukses. 
6. Paket Pelatihan Profesional-2 
- Road to Gold (R to G) 
Merupakan training khusus tentang strategi dan langkah-langkah kerja 
mencapai predikat sebagai Gold Core Leaders. 
- Real Champion Meeting (RCM) 
Merupakan meeting khusus yang menjelaskan tentang strategi dan 
langkah-langkah kerja untuk menjadi juara. 
- Core Partner Meeting (CPM) 
Merupakan meeting atau pertemuan khusus bagi para distributor yang 
ingin belajar banyak hal tentang kehidupan dan dunia bisnis, dengan 
pematerinya adalah para leader yang sudah sukses. 
7. Paket Pelatihan Executive 
- Road to Platinum (R to P) 
Merupakan training khusus tentang strategi dan langkah-langkah kerja 
mencapai predikat sebagai Platinum Core Leaders. 
- Real Ambassador Meeting (RAM) 
Merupakan meeting khusus yang menjelaskan tentang strategi dan 
langkah-langkah kerja mencapai posisi Crown Ambassador yang 
berkualitas. 
- Core Partner Meeting (CPM) 
Merupakan meeting atau pertemuan khusus bagi para distributor yang 
ingin belajar banyak hal tentang kehidupan dan dunia bisnis, dengan 
pematerinya adalah para leader yang sudah sukses. 
8. Paket Pelatihan Royal 
- Executive Meeting (EM) 
Merupakan meeting khusus yang menjelaskan tentang strategi dan 
langkah-langkah kerja mencapai posisi Royal Crown Ambassador yang 
berkualitas. 
- Road to Freedom (RF) 
Merupakan training khusus tentang strategi dan langkah-langkah kerja 
mencapai predikat sebagai Royal Core Leaders. 
Disamping menyiapkan kurikulum pendidikan dan pelatihan untuk para 
distributor, IQ juga menyiapkan jenjang penghargaan support system bagi 
mereka yang berprestasi, sebagai berikut: 
1. Core Partner (CP) 
a. Gold CP 
b. Platinum CP  
2. Core Leaders (CL) 
a. Bronze CL 
b. Silver CL 
c. Gold CL 
d. Platinum CL 
e. Executive CL 
f. Royal CL 
Sumber: PT Inovasi Quantum. 
 
4.2 Marketing Plan dan Pembagian Bonus 
Kebijakan tentang bagi hasil atau pembagian keuntungan untuk para 
distributor, di dalam MLM diistilahkan sebagai marketing plan. Marketing plan 
(MLM Leaders, 2007:195) merupakan rancangan sistem pembagian pendapatan 
dari perusahaan multi level marketing kepada distributornya yang meliputi 
keuntungan, penghargaan, prosedur dan persentase yang akan dibagikan 
kepada para distributor. Ibarat urat nadi, marketing plan dalam sebuah 
perusahaan MLM merupakan hal yang paling krusial, yang menentukan apakah 
pihak-pihak yang terlibat menerima hak sesuai dengan kewajibannya, juga 
apakah keadilan telah diterapkan dalam pelaksanaannya sehingga tidak ada 
yang merasa dirugikan apalagi didzalimi.  
Cap yang melekat bahwa MLM tidak adil bisa jadi disebabkan karena ulah 
bisnis money game yang mengatasnamakan MLM padahal bukan, bisa juga 
disebabkan oleh MLM murni dan bukan money game tetapi memiliki aturan 
pembagian hasil penjualan (marketing plan) yang kurang adil atau bahkan sama 
sekali tidak adil yang hanya menguntungkan pihak tertentu saja. Banyaknya 
distributor yang berada pada suatu MLM menunjukkan bahwa ada banyak orang 
yang menggantungkan hidupnya pada bisnis tersebut. Sehingga, kebijakan 
mengenai aturan pembagian keuntungan yang merugikan distributor tidak hanya 
akan mendzalimi satu atau dua orang saja tetapi banyak orang. Olehnya itu, 
pengaturan pembagian keuntungan penjualan dalam hal ini marketing plan 
haruslah memiliki porsi yang tidak merugikan pihak manapun, baik distributor 
maupun perusahaan. 
Untuk melakukan penelitian terhadap penerapan nilai keadilan Islam 
dalam pelaksanaan sistem bagi hasil PT Inovasi Quantum, peneliti mencari data 
dan informasi yang terkait, diantaranya marketing plan dari objek penelitian, 
melakukan pengamatan terkait objek penelitian, serta melakukan wawancara 
terhadap beberapa pihak baik distributor maupun manajemen PT IQ. 
 
4.2.1 Tingkatan/Perjenjangan Distributor PT IQ 
Seseorang yang menjadi member di PT IQ akan memiliki tiga motif 
mengapa ingin menjadi member, yakni ingin membeli produk dengan harga 
member yang lebih murah, ingin mendapat keuntungan langsung (retail profit) 
dari selisih harga member dengan harga konsumen, dan tertarik ingin 
membangun bisnis dan karir di PT IQ. Apabila ingin membangun bisnis dan karir 
di PT IQ, terdapat 11 tingkatan peringkat di dalamnya. Peringkat paling bawah 
yakni Junior Distributor (JD) sedangkan peringkat paling atas adalah Royal 
Crown Ambassador (RCA). Tiap-tiap peringkat dan persyaratannya dijelaskan 
sebagai berikut: 
1. Junior Distributor (JD), syarat menjadi JD adalah penjualan produk sebanyak 
200 PV. 
2. Senior Distributor (SD), syarat menjadi SD adalah penjualan produk 3.000 
PV, berlaku akumulasi dengan 200 PV sebelumnya saat menjadi JD. 
3. Supervisor (S), syarat peringkat S adalah penjualan produk 6.000 PV, 
berlaku akumulasi dengan 3.000 PV sebelumnya saat menjadi SD. 
4. Manager (M), syarat peringkat M adalah penjualan produk 10.000 PV, 
berlaku akumulasi dengan 6.000 PV sebelumnya saat menjadi S. 
5. Sapphire Manager (SM), syarat peringkat SM yakni berhasil mencetak 2 
orang Manager (M) di bawahnya, dengan syarat kelayakan kenaikan 
peringkat keduanya tidak dibenarkan berada dalam satu cabang. 
6. Ruby Manager (RM), syarat peringkat RM yakni memiliki 2 Sapphire 
Manager (SM) di bawahnya, dengan syarat kelayakan kenaikan peringkat 
keduanya tidak dibenarkan berada dalam satu cabang. 
7. Emerald Manager (EM), syarat peringkat EM yakni memiliki 2 Ruby Manager 
(RM) di bawahnya, dengan syarat kelayakan kenaikan peringkat keduanya 
tidak dibenarkan berada dalam satu cabang. 
8. Diamond Manager (DM), syarat peringkat DM yakni memiliki 2 Emerald 
Manager (EM) di bawahnya, dengan syarat kelayakan kenaikan peringkat 
keduanya tidak dibenarkan berada dalam satu cabang. 
9. Crown Manager (CM), syarat peringkat CM yakni memiliki 2 Diamond 
Manager (DM) di bawahnya, dengan syarat kelayakan kenaikan peringkat 
keduanya tidak dibenarkan berada dalam satu cabang. 
10. Crown Ambassador (CA), syarat peringkat CA yakni memiliki 2 Crown 
Manager (CM) di bawahnya, dengan syarat kelayakan kenaikan peringkat 
keduanya tidak dibenarkan berada dalam satu cabang. 
11. Royal Crown Ambassador (RCA), syarat peringkat RCA yakni memiliki 2 
Crown Ambassador (CA) di bawahnya, dengan syarat kelayakan kenaikan 
peringkat keduanya tidak dibenarkan berada dalam satu cabang. 
Tingkatan peringkat tersebut digambarkan seperti berikut: 
         
 
           RCA       
                CA      2 CA 
                                                                CM     2 CM              
                                                 DM     2 DM   
                                            EM     2 EM    
                                  RM     2 RM     
                         SM    2 SM        
    M      2 M     
   S      10.000      
   SD    6.000           
 JD  3.000         
 200   
 
Setiap peringkat memiliki syarat capaiannya masing-masing. Sudah umum 
diketahui bahwa dengan peringkat yang tinggi maka distributor tersebut sudah 
pasti menerima bonus yang besar pula. Tidak sedikit pula bisnis MLM yang 
hanya dengan mendaftar dan membayar sejumlah uang tertentu atau mengajak 
beberapa orang dengan jumlah tertentu maka tidak perlu bekerja lagi hanya 
duduk-duduk di rumah menerima uang setiap bulan atau setiap hari dari keringat 
orang lain (downline). Jika ada yang seperti itu maka hal tersebut merupakan 
ketidakadilan dan bentuk kedzaliman. 
Selain itu mengingat seluruh distributor adalah satu kesatuan yang 
melakukan penjualan perusahaan secara tim, atau jaringan, maka sepatutnya 
antara peringkat yang satu dengan yang lain tidak terlalu jauh perbedaan bagi 
hasil yang diberikan nantinya sehingga tidak menciptakan kecemburuan dan 
kesenjangan antar level yang bisa memicu terjadinya ketidakadilan di 
perusahaan. 
Gambar 4.2 Tingkatan peringkat/ perjenjangan PT IQ 
Sumber: data primer PT IQ 
Pada PT IQ, peringkat yang tinggi tidak menjamin penerimaan pembagian 
marketing plan yang besar pula. Bonus yang diterima tiap distributor terutama 
tergantung dari kewajiban pribadi (200PV tiap bulan) dan kinerja standarnya 
yang diukur dari omzet jaringannya. Adapun peringkat juga salah satu faktor 
yang mempengaruhi tetapi bukan yang utama. Hal tersebut ditunjukkan dengan 
beberapa distributor yang memiliki peringkat bawah menerima bonus lebih 
banyak dari distributor peringkat diatasnya. Menurut pendiri, pengalamannya di 
MLM terdahulu yakni semakin tinggi peringkat maka syarat dan kewajibannya 
semakin ringan. Adapun di PT IQ semakin tinggi peringkat seorang distributor, 
maka kewajibannya semakin berat. Hal tersebut lebih adil sebab apabila 
peringkat bawah memiliki syarat yang lebih berat daripada peringkat atasnya 
maka hal itu kurang adil. Ibarat seorang pelajar di sekolah dasar, ujian yang 
harus diikuti oleh kelas satu mestilah lebih ringan dibandingkan dengan siswa 
kelas lima. Apalagi, bonus yang diterima peringkat atas semakin besar sehingga 
syarat dan kewajibannya juga seharusnya lebih besar pula. 
Member yang baru mendaftar, yakni peringkat JD, persyaratan 
peringkatnya diperhitungkan dari akumulasi PV pribadinya. Itu artinya, meskipun 
ia sudah mensponsori orang lain hal tersebut tidak mempengaruhi penerimaan 
bonus dan kenaikan peringkatnya. Distributor harus menunjukkan prestasinya 
sendiri di awal karir. Nanti pada peringkat supervisor (S) sampai dengan 
manager (M), barulah persyaratan peringkatnya diperhitungkan dari akumulasi 
pribadi dan juga grupnya (jaringan dibawahnya) karena sudah memulai fase 
leadership atau kepemimpinan. Adapun pada peringkat SM sampai dengan RCA 
peringkatnya diperhitungkan dari kepemimpinan yang dimiliki, yakni mereka 
hanya akan naik peringkat setelah menolong orang lain juga untuk naik 
peringkat. PT IQ mendidik para distributornya untuk belum akan berhenti bekerja 
dan berjuang sampai membantu kawan di bawahnya sama seperti dirinya. 
Misalnya seorang manajer (M) hanya akan naik menjadi SM apabila berhasil 
menjadikan seorang downlinenya di kaki berbeda berperingkat M juga sama 
seperti dirinya. Dan SM tersebut hanya bisa naik menjadi RM jika telah mencetak 
dua SM seperti dirinya pada cabang yang berbeda. Hal-hal tersebut 
menunjukkan adanya upaya PT IQ menumbuhkan prinsip menolong orang lain 
untuk kemudian mencapai keadilan bagi semua pihak. 
 
4.2.2 Bonus-bonus dalam Marketing Plan PT IQ 
Bagi hasil dari penjualan PT IQ dituangkan ke dalam sebuah kebijakan 
marketing plan. Dimana persentase dan pembagiannya berbeda-beda 
berdasarkan peringkat, kinerja standar, dan prestasi masing-masing distributor. 
Kebijakan marketing plan PT IQ mengatur bahwa seluruh distributor memperoleh 
keuntungan langsung (retail profit) dari penjualan pribadi sebesar 20% dari harga 
konsumen produk yang dijual oleh distributor. Selain itu distributor juga 
memperoleh bagian bonus yang ada di marketing plan sesuai dengan kualifikasi 
tiap-tiap bonus. 
Aturan mengenai bonus yang dibagi kepada distributor atau marketing 
plan PT IQ telah memiliki hak paten (hak paten: P00201200314) dimana 
tujuannya diberi hak paten adalah agar tidak dijiplak oleh MLM lain sampai 30 
tahun kedepan. Marketing plan PT IQ diberi nama Quantum Plan, dengan 
konsep Triple Plan (3in1) dan 5 karakteristik yang diklaim PT IQ, yaitu: pertama, 
Halal dan Baik, kedua, Mudah dan Sederhana, ketiga, Adil dan Proporsional, 
keempat, Kokoh dan Langgeng, dan kelima, Akomodatif dan Realistis. Menurut 
direktur utama PT IQ, besarnya bagi hasil/bonus yang diterapkan, ditentukan 
oleh 5 faktor (4 pilar dan 1 pondasi), yaitu : 1.Kewajiban Pribadi/ PPV/ PV pribadi, 
2.Peringkat/ jenjang karir, 3.Struktur jaringan, 4.Volume omzet , dan pondasinya 
yakni sikap. 
Adapun yang dimaksud dengan konsep Triple Plan (3in1), yakni 
marketing plan PT IQ menghimpun bonus-bonus yang dibagikan kepada 
distributor kedalam 3 plan, yakni plan A, plan B, dan plan C. Bonus-bonus 
tersebut dijelaskan sebagai berikut: 
Plan A, terdiri dari 14 macam bonus, antara lain: 
1. Expansion Bonus (EB), yakni bonus yang diberikan kepada distributor 
sebagai imbalan atas upayanya melakukan ekspansi atau pengembangan 
jaringan. Bonus ini diberikan kepada seluruh distributor sesuai dengan 
peringkat dan pemenuhan kualifikasi. 
2. Leadership Gratification (LG), merupakan bonus yang diberikan kepada 
distributor sebagai imbalan atas kepemimpinannya dalam jaringan. Bonus 
ini diberikan kepada distributor aktif berperingkat SM sampai dengan RCA 
yang memenuhi kualifikasi. 
3. Sapphire Fund (SF), merupakan tunjangan untuk peringkat Sapphire 
Manager ke atas. 
4. Ruby Fund (RF), merupakan tunjangan untuk peringkat Ruby Manager ke 
atas. 
5. Emerald Fund (EF), merupakan tunjangan untuk peringkat Emerald 
Manager ke atas. 
6. Diamond Fund (DF), merupakan tunjangan untuk peringkat Diamond 
Manager ke atas. 
7. Crown Manager Fund (CMF), merupakan tunjangan untuk peringkat Crown 
Manager ke atas. 
8. Crown Ambassador Fund (CAF), merupakan tunjangan untuk peringkat 
Crown Ambassador ke atas. 
9. Royal Crown Ambassador Fund (RCAF), merupakan tunjangan untuk 
peringkat Royal Crown Ambassador. 
10. Car and House Financing (CHF), merupakan bonus distributor berupa 
anggaran untuk biaya pembelian mobil dan rumah. 
11. Royalty Bonus (RB), yakni royalty khusus bagi peringkat Crown 
Ambassador dan Royal Crown Ambassador. 
12. Achievement Fee (AF), merupakan fee khusus kepada peringkat Royal 
Crown Ambassador atas keberhasilannya mencapai peringkat tertinggi. 
13. Exclusive Gratification (EG), merupakan imbalan secara eksklusif untuk 
distributor yang berperingkat Royal Crown Ambassador yang berhasil 
menciptakan omzet jaringan minimal 200.000 poin. 
14. Overseas Trip Expenses (OTE), yakni bonus berupa tabungan untuk biaya 
rekreasi ke luar negeri bagi distributor berperingkat Sapphire (SM) ke atas. 
Plan B, terdiri atas 3 macam bonus yang diperuntukkan bagi distributor level 
bawah saja, yakni: 
1. Global Reward (GR), merupakan penghargaan untuk distributor yang 
mampu melakukan penjualan pribadi bulanan namun hanya memiliki satu 
cabang bisnis yang bertumbuh. 
2. Energetic Reward (ER), merupakan bonus khusus bagi distributor yang 
mulai bisa membina 2 cabang bisnis yang masing-masing sanggup 
menciptakan omzet pribadi minimal 200 poin. 
3. Performance Bonus (PB), merupakan bonus yang diberikan kepada setiap 
distributor yang mampu menjaga terciptanya omzet tertentu di 2 cabang 
bisnisnya. 
Adapun Plan C terdiri atas 3 macam bonus yang juga diperuntukkan khusus 
untuk distributor di level bawah, antara lain: 
1. Exclusive Global Sharing (EGS), adalah tunjangan khusus yang diberikan 
kepada distributor pemula yang mulai bisa mencapai target penjualan 
pribadi bulanan. 
2. Dynamic Global Sharing (DGS), adalah tambahan bonus bagi distributor 
yang pemula yang mampu menciptakan omzet pribadi minimal 200 poin di 
2 cabang bisnisnya. 
Bonus-bonus tersebut tidak diterima oleh distributor yang hanya mendaftar 
saja, akan tetapi tiap-tiap bonus tersebut memiliki kualifikasi yang berbeda-beda 
yang harus dicapai untuk kemudian bisa diterima oleh distributor. 
Sehingga dapat direkapitulasi tiap-tiap peringkat apabila memenuhi 
kewajiban pribadi (PPV) 200PV berhak menerima bonus-bonus sebagai berikut: 
Tabel 4.2 Rekapitulasi macam-macam hak bonus distributor 
Peringkat distributor Hak bonus apabila memenuhi 200 PPV 
Junior Distributor (JD) EB, GR, EGS 
Senior Distributor (SD) EB, ER, DGS 
Supervisor (S) EB, PB 
Manager (M) EB, PB 
Sapphire Manager (SM) EB, LG, SF, OTE 
Ruby Manager (RM) EB, LG, SF, OTE, RF 
Emerald Manager (EM) EB, LG, SF, OTE, RF, EF 
Diamond Manager (DM) EB, LG, SF, OTE, RF, EF, DF, CHF, 
Crown Manager (CM) EB, LG, SF, OTE, RF, EF, DF, CHF, CMF 
Crown Ambassador (CA) EB, LG, SF, OTE, RF, EF, DF, CHF, CMF, 
CAF, RB 
Royal Crown Ambassador (RCA) EB, LG, SF, OTE, RF, EF, DF, CHF, CMF, 
CAF, RB, RCAF, AF, EG 
Sumber: diolah dari data primer 
 
4.2.3 Penentuan Bagi Hasil / Marketing Plan PT IQ 
Distributor PT IQ tidak dianjurkan untuk melakukan penjualan sebanyak-
banyaknya, apalagi melakukannya sendirian. Akan tetapi distributor hanya 
diwajibkan untuk melakukan penjualan pribadi sebanyak 200 PV (sejumlah 
produk dengan total nilai poin produk 200 poin), dan juga membangun bisnis 
jaringannya, yang mana dimulai dengan dua kaki atau dua orang distributor di 
bawahnya lalu kedua distributor tersebut melakukan hal yang sama, begitu 
seterusnya sampai ke bawah. Apabila menjalankan seperti demikian maka tiap 
distributor tersebut akan menerima pembagian bonus sesuai sistem yang ada. 
Namun apabila distributor tidak memenuhi kewajiban pribadi 200 PV sekalipun 
bisnis jaringan di bawahnya terbangun, maka distributor tidak menerima 
pembagian bonus dan hanya memperoleh keuntungan langsung dari 
penjualannya yakni sebesar 20% dari penjualan. 
Setiap distributor dianjurkan membangun bisnis jaringannya masing-
masing. Hal tersebut akan terduplikasi untuk setiap distributor, dan dapat 
digambarkan sebagai berikut: 
Gambar 4.3 Ilustrasi jaringan distributor 
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2  distributor 
4  distributor 
 
32  distributor 
 
8  distributor 
 
16  distributor 
 
64  distributor 
 dan seterusnya… 
Sumber: diolah sendiri dari data primer. 
Adapun kebijakan mengenai pembagian bonus yang diterima oleh distributor 
dituangkan ke dalam kebijakan marketing plan sebagaimana dijelaskan di atas. 
Adapun persentasenya yakni pada tabel marketing plan berikut: 
Tabel 4.1 Marketing Plan PT IQ 
TABEL MARKETING PLAN 
PT INOVASI QUANTUM 
   Retail Profit  ± 20% 
 
   PLAN  A : 
    1. Expansion Bonus (EB)    20% 
    2. Leadership Gratification (LG)    30% 
    3. Sapphire Fund (SF)      7% 
    4. Ruby Fund (RF)      6% 
    5. Emerald Fund (EF)      5% 
    6. Diamond Fund (DF)      4% 
    7. Crown Manager Fund (CMF)      3% 
    8. Crown Ambassador Fund (CAF)      2% 
    9. Royal Crown Ambassador Fund (RCAF)        1% 
  10. Car and House Financing (CHF)      3% 
  11. Royalty Bonus (RB)      2% 
  12. Achievement Fee (AF)      1%  
  13. Exclusive Gratification (EG)      1% 
  14. Overseas Trip Expense (OTE)      5% 
   PLAN  B :  
   1. Global Reward (GR)     19% 
    2. Energetic Reward (ER)     27% 
    3. Performance Bonus (PB)     54% 
   PLAN  C :  
  1. Exclusive Global Sharing (EGS)     15% 
  2. Dynamic Global Sharing (DGS)       5% 
 
Sumber: PT Inovasi Quantum 
Persentase diatas tidak langsung dihitung tetapi sebelumnya khusus untuk 
bonus-bonus di plan A berlaku ketentuan sebagai berikut: 
           RCA      
           CA      2 CA 
                CM      2 CM 
                                                                DM     2 DM              1%        EG 
                                                 EM     2 EM   1%  AF 
                                            RM     2 RM    1%  RCAF 
                                  SM     2 SM      2% 2%  RB 
                          M      2 M        2% 2%  CAF 
    S    10.000     3% 3% 3%  CMF 
  SD      6.000     5% 5% 5% 5%  OTE 
   JD    3.000          3% 3% 3% 3%  CHF 
  200         4% 4% 4% 4%  DF 
       5% 5% 5% 5% 5%  EF 
      6% 6% 6% 6% 6% 6%  RF 
     7% 7% 7% 7% 7% 7% 7%  SF 
      30% 30% 30% 30% 30% 30% 30%  LG 
    3%   5%   7%  11% 13% 14% 16% 17% 18% 19% 20%   EB 
 
Gambar 4.4 tersebut merupakan detail persentase yang diterima tiap distributor 
atas bonus-bonus di plan A yang terdiri dari bonus EG, AF, RCAF, RB, dll. Untuk 
bonus EB, peringkat JD berhak menerima 3%, peringkat SD menerima 5%, dst. 
Kemudian untuk bonus LG dibagikan masing-masing 30% kepada peringkat SM-
RCA yang memenuhi kualifikasi sebagai kompensasi atas kepemimpinan yang 
telah dilakukan. Dan seterusnya. 
Keterangan: 
- JD sampai dengan RCA merupakan peringkat. 
Sumber: PT Inovasi Quantum 
Gambar 4.4 Detail persentase marketing plan PT IQ 
- EG, AF, RCAF, RB, CAF, CMF, OTE, CHF, DF, EF, RF, SF, LG, dan EB 
merupakan macam-macam bonus. 
- PV = Point Value atau nilai poin, yakni nilai yang ditetapkan perusahaan untuk 
tiap-tiap produk, digunakan untuk perhitungan peringkat dan kualifikasi. 
Misalnya, PV minuman kesehatan unIQ 500ml adalah 25, PV minuman 
kesehatan MaxiFitOn adalah 13, sedangkan PV pupuk Tadabur = 8, dst. 
- BV = Business Value, yakni jumlah yang digunakan untuk perhitungan bonus. 
Dimana jumlah tersebut diperoleh dari total seluruh PV penjualan dikalikan 
dengan Rp 4.000,-. Pengali Rp.4.000,- tersebut merupakan kebijakan yang 
dibuat oleh perusahaan. Secara matematis, maka BV = PV x Rp 4.000,- 
Seluruh bonus yang ada di plan A penerimanya adalah seluruh distributor 
yang memenuhi kualifikasi dan ditentukan berdasarkan peringkat dan tentunya 
tetap harus juga memenuhi kualifikasi. Sedangkan seluruh bonus yang ada di 
plan B dan C khusus diperuntukkan hanya untuk distributor pada level bawah 
yang memenuhi kualifikasi, distributor level atas tidak berhak lagi menerimanya. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan direktur PT IQ, penentuan 
persentase yang ada pada bagan marketing plan PT IQ di atas didasarkan pada 
strategi perusahaan untuk memotivasi kinerja para distributor tanpa merugikan 
pihak manapun. Adapun dasar daripada kebijakan sebesar Rp 4.000,- sebagai 
pengali untuk menghitung pembagian bonus distributor dalam marketing plan 
diatas, menurut pendiri adalah merupakan angka maksimal supaya tidak 
melebihi regulasi pemerintah (Peraturan Menteri Perdagangan Nomor 32/M-
DAG/PER/8/2008) bahwa pay out (jumlah penjualan kotor yang dibagikan dalam 
bentuk bonus untuk distributor) tidak boleh melebihi 40% dari hasil penjualan, 
sehingga kebijakan IQ menetapkan pengali sebesar 4.000 tersebut. Bahkan 
aturan pemerintah lebih menegaskan dengan tidak mengeluarkan legalitas 
SIUPL atau surat ijin usaha MLM apabila melebihi 40%. Sebab apabila angka 
pengali melebihi 4000, maka perusahaan akan mengalami kebangkrutan yang 
justru akan memberi dampak buruk bagi para distributor yang menggantungkan 
hidupnya di PT IQ. Prinsip yang dipegang oleh pendiri adalah bahwa perusahaan 
yang baik haruslah hidup dan menghidupi orang banyak. 
Adapun besaran persentase yang berbeda-beda pada tiap plan (baik plan 
A, B, maupun C) ditentukan dengan beberapa pertimbangan direktur selaku 
perancang marketing plan PT IQ. Pada dasarnya menurut Beliau, persentase 
yang ada merupakan strategi membagi dan setiap perusahaan berbeda-beda 
cara membaginya. Adapun di PT IQ, hal yang penting adalah leadership/ 
kepemimpinan dan loyalitas terhadap sistem. Sehingga bonus terbesar di plan A 
adalah bonus leadership gratification (LG) sebesar 30%, yakni bonus 
kepemimpinan yang dibagikan kepada distributor peringkat Sapphire Manager 
(SM) keatas yang memenuhi kelayakan. Peringkat SM ke atas tersebut adalah 
mereka para distributor yang dapat memimpin dan membimbing downline nya 
untuk bisa menjadi peringkat manager (M) keatas. Angka untuk bonus LG 
sengaja diperbesar oleh Beliau untuk menghargai kerja keras kepemimpinan 
yang sangat tidak mudah untuk dilakukan. 
Masih di plan A, bonus yang juga besar yakni bonus Expansion Bonus 
(EB) sebesar 20%, yang dibagikan kepada seluruh distributor mulai dari level 
bawah yakni Junior Distributor (JD) sampai dengan level teratas yakni Royal 
Crown Ambassador (RCA) sesuai peringkat dan yang memenuhi kelayakan. 
Namun pada bonus EB ini semakin tinggi peringkat semakin berat syarat yang 
harus dicapai untuk bisa menerima bonus ini. Sedangkan tiga bonus dengan 
besaran 1% yang ada yakni bonus EG, AF, RCAF, dibagikan hanya kepada 
distributor level teratas yakni peringkat Royal Crown Ambassador (RCA) sebagai 
reward atas loyalitas distributor tersebut yang telah bekerja keras untuk 
mencapai level tersebut dengan tidak mudah.  
Sedangkan pembagian pada plan B dan plan C, bonus-bonusnya yakni 
terdiri dari Global Sharing (GR) 19%, Energetic Reward (ER) 27%, Performance 
Bonus (PB) 54%, Exclusive Global Sharing (EGS) 15%, dan Dynamic Global 
Sharing (DGS) 5% yang dibagikan kepada distributor-distributor pada level 
bawah yang memenuhi kualifikasi. Hal itu karena PT IQ sangat menghargai 
distributor yang masih berjuang di bawah untuk bisa sampai ke atas dan 
menyadari pentingnya peran distributor pada level bawah. Bagi Beliau selaku 
direktur PT IQ sekaligus perancang marketing plan PT IQ, merupakan sebuah 
kedzaliman apabila memberikan penghargaan kepada leader-leader level atas 
tanpa menyejahterakan pula orang-orang yang ada di level bawah.  
Sebelum bonus-bonus dalam marketing plan tersebut dibagi, terdapat 
mekanisme yang dilakukan sebagai berikut: Setiap distributor yang melakukan 
pembelanjaan produk (untuk dijual maupun dikonsumsi sendiri) maka akan 
diakumulasi seluruh PV nya. Secara otomatis, sistem akan menempatkan total 
PV tersebut ke dalam tiga keranjang atau plan, yaitu keranjang/plan A, plan B, 
dan plan C. Ketentuan dasar yang berlaku adalah sebagai berikut: 
1.) Jika akumulasi PV distributor dalam sebulan kurang dari 200 PV, maka sistem 
akan memasukkan semua PV ke keranjang/plan A dan juga semua PV ke 
keranjang/plan C, 
2.) jika PV distributor pas 200 PV, maka 100 PV ke plan A, 100 PV ke plan B, 
dan seluruh PV atau 200 PV ke plan C, dan 
3.) jika akumulasi PV distributor dalam sebulan lebih dari 200 PV (misal 208 PV), 
maka sistem akan memasukkan 108 PV ke plan A, 100 PV ke plan B, dan 208 
PV yakni seluruh PV ke plan C. 
Ilustrasinya dapat digambarkan sebagai berikut: Misalnya, bulan ini 
distributor Ani  mencetak 160 PV (kurang dari 200), distributor Adi 200 PV (pas 
200), dan distributor Aji 208 PV (lebih dari 200). Sehingga PV tersebut akan 
dibagi oleh sistem menjadi: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sehingga dapat dilihat bahwa seluruh poin/PV (baik PV dari distributor yang aktif 
maupun tidak aktif) terkumpul di dalam keranjang/plan C, sedangkan 
keranjang/plan B diisi hanya oleh poin-poin para distributor yang 200 PV atau 
lebih. Adapun keranjang/plan A berisi PV sebanyak selisih antara PV di B 
dengan PV di C. 
Akumulasi tersebut dilakukan setiap bulan setiap tanggal 10, sehingga 
tanggal 10 diistilahkan sebagai tutup poin. Jumlah 200 PV merupakan salah satu 
kualifikasi yang harus dicapai untuk menerima pembagian bonus. Namun apabila 
ada distributor yang mencetak PV lebih dari 200 PV, misalnya 300 PV atau 500 
PV maka kebijakannya adalah sisa PV yang ada akan dialihkan ke bulan 
berikutnya, apabila masih ada sisa lagi maka untuk bulan berikutnya lagi, dan 
seterusnya. Kebijakan itu diberikan perusahaan kepada distributor yang 
bersangkutan karena, apabila seluruh poinnya yakni misalnya 300 PV atau 500 
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   Sumber: diolah sendiri dari hasil data primer. 
Gambar 4.5 Ilustrasi pembagian PV distributor. 
PV tadi diproses semua pada bulan itu maka bonus yang diterima tidak 
kemudian berlaku kelipatan sebesar kelipatan poin yang bersangkutan. Hal itu 
disebabkan karena sistem marketing plan sudah disinkronkan seperti demikian. 
Sehingga apabila kelebihan poin tersebut tidak dialihkan ke bulan berikutnya 
tetapi diproses pada bulan itu juga maka akan merugikan distributor yang 
bersangkutan. 
Kemudian setelah seluruh PV distributor pada bulan tersebut 
dikelompokkan kedalam keranjang A, B dan C baru kemudian dihitung 
pembagian bonusnya yang diterima oleh masing-masing distributor sesuai 
dengan kualifikasi yang dicapai.  
Secara sederhana, contoh perhitungan bonus distributor berdasarkan 
kebijakan marketing plan yang ada adalah sebagai berikut: 
Misalnya, telah terbentuk jaringan dengan peringkat tertinggi RM dan peringkat 
terbawah JD, dengan asumsi bulan ini seluruh distributor masing-masing 
melakukan penjualan 200 PV, seperti berikut: 
       Gambar 4.6   Ilustrasi jaringan distributor 
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Sumber: diolah sendiri. 
127 distributor 
Distributor dalam jaringan tersebut berjumlah 127 orang. Misalnya saja distributor 
Abdul baru saja bergabung di awal bulan, lalu dalam bulan pertama ini Abdul 
melakukan penjualan produk sebanyak 200 PV. Sehingga Abdul memenuhi 
kualifikasi peringkat Junior Distributor (Abdul merupakan bagian dari gambar 
jaringan di atas). Maka Abdul akan memperoleh bonus sebanyak Rp 400.936,- 
dengan perhitungan sebagai berikut: 
 EB (Expansion Bonus) – plan A  = 3% x 100      = 3 
 GR (Global Reward) – plan B  = (19% x 12.700) = 37,703 
 
 EGS (Exclusive Global Sharing) – plan C = (15% x 25.400) = 59,531 
 
        Total BV   = 100,234 
 Bonus yang diterima Abdul =  100,234 x Rp 4.000 =           Rp. 400.936,- 
Keterangan: 
- Angka 100 = PV pribadi Abdul di keranjang/plan A. 
- 64  adalah jumlah seluruh distributor peringkat JD level terbawah. 
- 12.700  adalah jumlah PV seluruh distributor di keranjang/plan B yakni 
100 x 127orang. 
- 25.400  adalah jumlah PV seluruh distributor di keranjang/plan C yakni 
200 x 127orang.  
Adapun misalnya Badrun merupakan upline dari Abdul yang juga masih 
berperingkat JD dan bulan ini juga melakukan penjualan pribadi 200 PV. Maka 
Badrun memenuhi kualifikasi dengan perhitungan bonus sebagai berikut: 
 EB (Expansion Bonus) – plan A  = 3% x 100       = 3 
 ER (Energetic Reward) – plan B  = (27% x 12.700) = 107,156 
        
 DGS (Dynamic Global Sharing) – plan C = (5% x 25.400)   = 39,687 
 
      Total BV   = 149,843 = 150,00 
 Bonus yang diterima Badrun =  150,00 x Rp 4000 =         Rp 600.000,- 
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Bonus tersebut diatas belum termasuk keuntungan langsung yang diterima 
sebesar 20%, yakni sekitar Rp 400.000. Bonus hanya akan diterima apabila 
memenuhi kualifikasi masing-masing. Hal tersebut berlaku untuk seluruh 
distributor sampai peringkat teratas. Rincian singkatnya adalah sebagai berikut: 
Tabel 4.3   Gambaran penerimaan bonus dan keuntungan langsung distributor. 
PV Abdul (JD) Badrun(JD) SD S M SM RM 
<200 - keuntungan 
langsung 
(KL) 20% 
 
- bonus Rp 0,- 
- KL 20% 
- bonus Rp 0 
- KL 20% 
- bonus Rp 0 
- KL 20% 
- bonus Rp 0 
- KL 20% 
- bonus Rp 0 
- KL 20% 
- bonus Rp 0 
- KL 20% 
- bonus Rp 0 
200 - KL  20% 
 
- bonus Rp 
400.936,-  
- KL  20% 
 
- bonus Rp 
600.000,- 
- KL  20% 
 
- bonus ± Rp 
820.000,- 
- KL  20% 
 
- bonus ± Rp 
1.100.000,- 
- KL  20% 
 
- bonus ± Rp 
1.500.000,- 
- KL  20% 
 
- bonus ± Rp 
3.200.000,- 
- KL  20% 
 
- bonus ± Rp 
6.000.000,- 
≥200 - KL  20% 
 
- bonus > Rp 
400.936,- 
- KL  20% 
 
- bonus > Rp 
600.000,- 
- KL  20% 
 
- bonus > Rp 
800.000,- 
- KL  20% 
 
- bonus > Rp 
1.000.000,- 
- KL  20% 
 
- bonus > Rp 
1.500.000,- 
- KL  20% 
 
- bonus > Rp 
3.000.000,- 
- KL  20% 
 
- bonus > Rp 
6.000.000,- 
Sumber:  diolah sendiri dari data primer. 
Menurut hasil wawancara dengan distributor maupun pendiri PT IQ, 
distributor level teratas bisa berpeluang mendapatkan bonus sampai Rp 100 juta, 
karena bonus distributor aktif (core leader) akan selalu berlipat setiap bulannya 
jika menjalankan sistem yang ada. Oleh sebab itu dalam setiap training, 
distributor selalu diingatkan untuk sabar dan tidak menyerah menjalankannya. 
Untuk kolom terakhir pada tabel 4.3, yakni apabila penjualan pribadi 
distributor ≥200 PV tidak dapat dihitung secara pasti oleh peneliti sehingga hanya 
ditulis dengan “lebih besar daripada bonus jika penjualan pas 200 PV”. Hal itu 
disebabkan karena apabila penjualan lebih dari 200PV maka bonus yang 
diterima oleh distributor yang bersangkutan tidak terlalu besar peningkatannya, 
sehingga sistem menyarankan untuk mengalihkan kelebihan PV nya ke bulan 
berikutnya. Sebagaimana hasil wawancara dengan direktur PT IQ, apabila ada 
distributor yang mencetak PV lebih dari 200 PV, misalnya 300 PV atau 400 PV 
maka kebijakannya adalah sisa PV yang ada akan dialihkan ke bulan berikutnya, 
apabila masih ada sisa lagi maka untuk bulan berikutnya lagi, dan seterusnya. 
Kebijakan itu diberikan perusahaan kepada distributor yang bersangkutan 
karena, apabila seluruh poinnya yakni misalnya 300 PV atau 400 PV tadi 
diproses semua pada bulan itu maka bonus yang diterima tidak kemudian 
berlaku kelipatan sebesar kelipatan poin yang bersangkutan. Hal itu disebabkan 
karena sistem marketing plan sudah disinkronkan seperti demikian. Sehingga 
apabila kelebihan poin tersebut tidak dialihkan ke bulan berikutnya tetapi 
diproses pada bulan itu juga maka akan merugikan distributor yang 
bersangkutan. Kebijakan tersebut kurang adil dilihat dari segi hak dan 
kewajibannya, sebab distributor yang telah melakukan pekerjaan yang berat 
misalnya melakukan penjualan pribadi 400 PV hanya bisa memperoleh 
pembagian bonus yang sama dengan distributor setingkat yang melakukan 
penjualan 200 PV saja, bahkan juga menerima pembagian yang lebih sedikit 
dibanding distributor di level atasnya yang hanya melakukan penjualan 200 PV 
tetapi memiliki jaringan sesuai dengan sistem yang ada. Padahal mungkin saja 
distributor 400 PV tersebut mengharapkan bonus yang lebih pada bulan tersebut 
misalnya karena ada kebutuhan mendesak, dsb. 
Akan tetapi jika dipandang dari segi kerja cerdas, kebijakan tersebut 
cukup adil karena perusahaan tidak memberatkan kewajiban distributor setiap 
bulan dan menawarkan kebijakan yang menuntun distributor melakukan 
pekerjaan tim tanpa memberatkan dirinya sendiri melainkan membagi kewajiban 
bersama di dalam timnya, yakni bukan dengan cara menjual 2 kali lipat 400 PV, 
tetapi cukup hanya menjual 200 PV dan membangun jaringan di bawahnya 200 
PV. Juga di sisi lain, hal tersebut mungkin saja menguntungkan distributor yang 
sengaja melebihkan kinerjanya pada bulan ini agar bisa lebih santai di bulan 
depannya, tetapi mungkin juga menyebabkan kerugian dan kekecewaan bagi 
distributor yang lain yang mungkin memiliki kebutuhan mendesak pada bulan itu 
tetapi harus menunggu sampai bulan berikutnya. Hal tersebut kurang adil, sebab 
menguntungkan bagi satu pihak dan merugikan pihak yang lain. 
Perlu diperhatikan bahwa perhitungan bonus di atas merupakan ilustrasi 
apabila seluruh distributor melakukan penjualan pas 200 PV, tidak ada yang lebih 
ataupun kurang darinya. Namun menurut wawancara dengan beberapa 
distributor, diketahui bahwa downline seringkali menerima bonus lebih besar 
daripada upline-nya. Hal itu biasa terjadi khususnya pada peringkat-peringkat 
atas disebabkan karena kewajiban dan kualifikasi yang semakin berat untuk 
menerima bonus yang juga semakin besar. Hal tersebut menunjukkan bahwa 
kinerja dan usaha lebih diutamakan di PT IQ dibandingkan dengan peringkat 
atau siapa yang lebih dahulu bergabung. PT IQ sangat menghargai kerja keras 
dan kepemimpinan para distributornya, juga sangat memikirkan pengembangan 
diri bagi mereka. 
Kontras dengan hal tersebut, percakapan wawancara santai dengan 
salah satu distributor MLM diluar PT IQ, Waty, diperoleh informasi bahwa sistem 
bagi hasil pada perusahaan MLMnya jauh lebih mudah. Ilustrasi singkatnya, 
MLM-nya tidak mengharuskan kewajiban yang berat, yakni hanya perlu 
mendaftar sekaligus membeli produk seharga Rp 2.400.000. Setelah itu 
distributor hanya perlu mencari dua orang pembeli aktif, yakni dua orang yang 
mendaftar sekaligus membeli dan mencari dua orang lagi. Maka distributor 
pertama tadi mendapat Rp500.000 dari sponsornya dan Rp400.000 lagi dari dua 
orang tersebut. Dia akan rutin memperoleh jumlah tersebut bahkan lebih, selama 
distributor-distributor di bawahnya seperti itu terus, meskipun dia tidak bekerja 
apa-apa dan uang tersebut akan selalu masuk ke rekeningnya. Mereka juga 
akan menerima tiket berlibur ke luar negeri apabila orang-orang di bawahnya 
telah memenuhi jumlah tertentu. Selain itu, MLM-nya tidak memberikan pelatihan 
dan sistem pendidikan kepada distributornya, namun hanya diberikan instruksi di 
awal yakni pada saat mendaftar menjadi member. Hal tersebut jika dibandingkan 
dengan simulasi PT IQ di atas menunjukkan bahwa PT IQ berusaha mewujudkan 
keadilan dengan menyeimbangkan antara hak dan kewajiban. Dimana hak hanya 
diperoleh dengan kerja yang jelas, dan hak yang diterimanya sesuai dengan 
kewajiban dan lelahnya. Terlebih bahwa MLM murni penjualan langsung 
bukanlah bisnis investasi yang harus membayar dengan mahal di awal, 
melainkan perusahaan dagang pada umumnya tetapi dengan sistem pemasaran 
yang berbeda dengan biaya pendaftaran yang wajar dan kerja yang jelas setiap 
bulannya. 
Pihak PT IQ dalam menentukan sistem pembagian hasil dilakukan 
dengan menimbang beberapa hal sebagai berikut. Pertama, dalam menyusun 
sistem pembagiannya mempertimbangkan aturan dalam Islam bahwa tidak boleh 
terjadi adanya dua akad dalam satu akad, sebab hal itu bisa memberi peluang 
untuk curang. Misalnya kecurangan adalah, menggabungkan akad pendaftaran 
dengan akad pembelian, bahkan tidak jarang akad tersebut juga digabung 
dengan akad pemberian bonus kepada sponsor yang mengajak pendaftar baru 
tersebut. Misalnya saja sebuah MLM produk kecantikan, sebut saja PT N, 
seseorang yang mendaftar menjadi member atas ajakan seorang sponsor harus 
membayar biaya pendaftaran senilai Rp. 2.400.000,-. Biaya pendaftaran bisa 
semahal itu karena sudah termasuk biaya produk kecantikan PT N dan harus 
dibeli saat itu juga pada saat mendaftar menjadi member. Kemudian rupanya 
sponsor tersebut memperoleh bonus karena perekrutan tersebut, yang artinya 
sistem marketing plan sudah dan sedang berlangsung saat akad pendaftaran 
terjadi. Bahkan bukan hanya yang mensponsori tetapi juga sponsor-sponsor 
diatasnya pun memperoleh rupiah dari akad tersebut padahal mereka tidak 
terlibat sama sekali bahkan mungkin saja tidak tahu akan adanya akad tersebut. 
Hal tersebut merupakan praktek yang tidak halal secara syariat dan bentuk 
kecurangan terselubung, sebab menggabungkan dua akad dalam satu akad 
dilarang oleh Rasulullah sebagaimana dalam hadist, “tidak halal utang piutang 
dan jual beli (dijadikan satu transaksi/akad) dan juga (tidak halal) adanya dua 
syarat/akad dalam satu akad/transaksi” (HR. Abu Daud). Dikatakan kecurangan 
karena pihak perusahaan mengakali syariat untuk memperoleh penjualan yang 
lebih cepat, dan merugikan pihak member baru demi kepentingan pihak 
perusahaan dan sponsor yang sudah bergabung duluan. Pada PT IQ, sistem 
pembagian hasil berupaya menghindari hal tersebut dengan tidak 
menggabungkan proses pendaftaran dengan pembelian, juga tidak memberikan 
bagi hasil/ bonus apapun kepada sponsor apabila mengajak distributor baru 
untuk mendaftar. Sistem marketing plan PT IQ mengatur bahwa pembagian hasil 
atau bonus hanya diperoleh apabila seorang distributor berhasil menjual produk 
kepada konsumen minimal 200PV. Hanya itu saja. Adapun jika ingin mendapat 
pembagian lebih, seorang distributor harus memiliki minimal setidaknya satu 
downline aktif seperti dia yang juga melakukan penjualan minimal 200 PV. 
Kedua, penentuan sistem pembagian hasil PT IQ didasari oleh faktor 
pemenuhan hak. Hak-hak tersebut antara lain; hak pemilik modal mendapatkan 
bagian keuntungan atau dividen, hak karyawan manajemen mendapatkan gaji 
yang cukup sesuai dengan kebutuhan dan pekerjaannya, hak perusahaan 
memperoleh bagian laba yang cukup untuk pengembangan untuk lebih 
meningkatkan kualitas, hak distributor mendapatkan biaya operasional yang 
memudahkan pekerjaan di lapangan, hak distributor mendapatkan subsidi dan 
voucher untuk produk mereka, dan yang terpenting adalah hak distributor 
mendapatkan reward dan bagian atas kewajiban, lelah, kinerja, dan prestasinya. 
Adapun persentase-persentase yang ada pada bagan gambar 4.3 ditentukan 
oleh pendiri perusahaan dengan mempertimbangkan antara lelah yang 
dikeluarkan dengan jenis bonus yang diterima. Beliau juga menggunakan 
pertimbangan pengalaman pada saat masih bekerja di MLM sebelumnya yang 
Beliau rasa sangat kurang adil dan melakukan perubahan pada pembagian hasil 
PT IQ.  
Ketiga, penentuan sistem pembagian hasil PT IQ dipengaruhi oleh aturan 
pemerintah yang menetapkan bahwa pembagian hasil penjualan kepada 
distributor tidak boleh lebih dari 40% dari penjualan. Menurut penuturan Bapak 
Muflih, beliau pada awal mendirikan PT IQ menetapkan pembagian untuk 
distributor adalah 50% lebih dari total penjualan, akan tetapi pihak birokrat 
penjualan langsung di pusat (di Jakarta) melarangnya pada saat Beliau 
mengurus legalitas PT IQ pada saat itu. Maksimal pembagian hasil yang tertuang 
dalam marketing plan adalah 40%, selebihnya maka melanggar undang-undang 
tentang penjualan langsung dan bisa dituntut oleh perusahaan bisnis pesaing. 
Hal tersebut dapat dituntut oleh pesaing dikarenakan pembagian hasil dalam 
marketing plan merupakan daya tarik bagi distributor untuk bergabung dan 
memutuskan untuk menggantungkan hidupnya disitu. 
Berdasarkan faktor-faktor tersebut, maka cara PT IQ menentukan besar 
pembagian hasilnya yakni ±40% telah mengikuti regulasi yang berlaku, berupaya 
mempertimbangakan pemenuhan hak dengan kewajibannya, serta berusaha 
untuk tidak melanggar syariat Islam. Akan tetapi hal yang juga menjadi perhatian 
peneliti yakni bagaimana kebijakan perusahaan terhadap proses penjualan 
pribadi 200 PV yang dilakukan tiap distributor, apakah dalam prosesnya tersebut 
upline ikut membantu downlinenya atau tidak, sementara ia memperoleh bagian 
yang lebih besar dibandingkan downlinenya. Menurut direktur PT IQ, perusahaan 
tidak bisa memantau satu persatu proses distributor di lapangan, sehingga 
perusahaan hanya bisa memberikan kebijakan yang sifatnya menyeluruh dan 
juga membuat prosedur atau aturan umum semacam SOP (System Operational 
Procedure) yang harus diterapkan distributor di lapangan. Prosedur tersebut 
intinya yakni bahwa distributor upline langsung wajib membimbing dan 
memantau distributor di bawahnya sebagai bagian dari kepemimpinan atas 
jaringannya sendiri. Sehingga distributor downline khususnya yang baru 
bergabung tidak merasa kesulitan dan terbantu kendalanya oleh upline. Jika 
perusahaan mendapati upline yang cuek atau tidak peduli terhadap downlinenya 
maka perusahaan akan menegur dan memberikan sanksi kepada upline yang 
bersangkutan sesuai kebijakan perusahaan. 
Hal tersebut menunjukkan upaya yang coba untuk dilakukan PT IQ agar 
tidak mendzalimi dan merugikan siapapun sebagai upayanya menerapkan 
keadilan. Menurut Khasanah (2010), dalam pelaksanaan bagi hasil tidak boleh 
berbuat dzalim dan harus adil. Pemilik modal tidak boleh sewenang-wenang 
dengan membuat keputusan sendiri yang hanya menguntungkan dirinya saja, 
sedang kepentingan lainnya diabaikan. Hal itu sejalan dengan makna adil 
menurut Zakiya (2011) bahwa keadilan memiliki kata dasar adil dari bahasa Arab 
‘adl yang bermakna tidak menyimpang, yang menjadikan pelakunya ‘tidak 
berpihak’, dan pada dasarnya pula seorang yang ‘adl  berpihak kepada yang 
benar, dengan demikian ia melakukan sesuatu yang patut dan tidak sewenang-
wenang. 
 
 
 
 
 
4.2.4 Keadilan dalam Proses Akad PT Inovasi Quantum 
Pendapat ulama ahli fiqih seputar definisi akad, menyatakan bahwa akad 
itu memiliki dua makna (Syamhudi, 2013), yaitu makna umum dan makna 
khusus. Dalam maknanya yang umum, akad adalah semua komitmen yang ingin 
dilaksanakan oleh manusia dan menimbulkan hukum syar’i, dimana komitmen 
yang dimaksud mencakup semua jenis komitmen, baik yang berasal dari dua 
pihak atau lebih seperti akad jual beli, sewa menyewa, dan akad nikah; ataupun 
komitmen yang berasal dari satu pihak saja seperti akad sumpah, nadzar, talak, 
akad memberi hadiah, dan lainnya. Maka akad merupakan persoalan antar pihak 
yang sedang menjalin ikatan, dan merupakan hal yang krusial karena terkait 
dengan komitmen untuk kedepannya. 
Berdasarkan pengamatan yang dilakukan, proses akad yang dilakukan 
distributor PT IQ bukanlah tawar menawar atau negosiasi melainkan mengajak 
bergabung dengan musyawarah yang nantinya berakhir pada keputusan mau 
bergabung atau menolak untuk bergabung. Kurang lebih proses akad tersebut 
adalah sebagai berikut: distributor yang aktif (sebut saja distributor A) ingin 
menjual produk dan memperkenalkan bisnis IQ kepada calon distributor (sebut 
saja distributor B) secara langsung. Distributor A meminta izin dan waktu 
ketemuan kepada distributor B untuk menjelaskan prospek bisnis IQ, kemudian 
menjelaskan produk-produk unggulan yang ada, menjelaskan sistem pembagian 
hasil (marketing plan) yang akan diterima distributor B termasuk juga 
menjelaskan berapa yang diterima distributor A sebagai upline. Distributor A juga 
menjelaskan sistem bagi hasil perusahaan dengan distributor yang biasa 
diistilahkan dengan marketing plan, dimana bagi hasil yang diperoleh calon 
distributor tiap bulannya bukan angka tetap melainkan tergantung pada kinerja 
distributor yang kemudian berdampak pada omzet atau pendapatan perusahaan. 
Biasanya distributor B kurang tertarik dengan penjelasan marketing plan secara 
rinci dan minta dijelaskan berapa besar bagi hasil yang diterima dalam Rupiah, 
dan distributor A akan menjelaskannya tanpa ada yang ditutupi. Selain itu juga 
dijelaskan tanggung jawab apa saja  yang dimiliki setiap distributor, termasuk 
kewajiban pribadi bulanan sebagai syarat diterimanya bonus yakni 200 PV. 
Penjelasan dilakukan dengan sangat terbuka dan transparan juga sangat santai 
antara distributor A dan distributor B tersebut. Seringkali terjadi kasus dimana 
calon distributor tidak welcome dan menolak untuk bergabung. Hal itu bukan 
menjadi masalah bagi distributor A sebagai yang mengajak karena di PT IQ 
ditanamkan untuk sabar dan ikhlas terhadap penolakan bahkan intimidasi dan 
cibiran dari calon prospekan. Beberapa distributor PT IQ menyatakan bahwa 
begitulah suka duka distributor MLM yang sangat biasa dijalani. 
Kemudian apabila distributor B tertarik, ia akan bertanya dan distributor A 
harus menjelaskannya sehingga kemudian terjadi diskusi satu sama lain. Apabila 
distributor B menyatakan ingin bergabung, maka secara otomatis akad telah 
disepakati, akan tetapi bukan dengan akad perjanjian tertulis. Distributor B 
kemudian melakukan pendaftaran sebagaimana mekanisme pendaftaran, yakni 
membayar biaya pendaftaran sebesar Rp 200.000 kemudian memperoleh 
starterkit IQ, PIN member, dan produk sampel IQ untuk dicoba. Distributor B 
kemudian melakukan pendaftaran online dengan PIN tadi agar memiliki ID 
pribadi dalam sistem IT perusahaan. Kapan saja distributor B hendak memulai 
penjualan, maka dapat melakukannya sesuai mekanisme perusahaan. 
Hal penting yang perlu diperhatikan dalam akad suatu transaksi 
muamalah menurut Zakaria (2014:89) yakni terpenuhinya hak Allah dalam akad 
tersebut. Hak Allah yang dimaksud adalah berupa ketaatan dalam syariat yang 
merujuk pada kitab dan sunnah Rasul-Nya. Selain itu, hal penting lain yaitu 
terpenuhinya hak dan kewajiban masing-masing pihak berakad tanpa adanya 
pihak-pihak yang terzalimi. Dalam proses akad, tidak boleh terdapat unsur 
keterpaksaan dari pihak manapun dalam menyepakati akad. 
Sebuah kesepakatan dikatakan tidak adil apabila ada pihak yang tidak 
ridho dan terpaksa dalam melakukan kesepakatan. Oleh sebab itu, transaksi 
yang adil harus mengandung keridhoan dari masing-masing pihak dan atas 
dasar kemanusiaan. Contoh keterpaksaan yaitu transaksi utang piutang dengan 
rentenir. Peminjam dipaksa mengembalikan uang pinjaman dengan tambahan 
pinjaman (bunga) yang sangat tinggi dan si peminjam terpaksa menyepakati 
karena sangat membutuhkan uang tersebut saat itu. Hal itu mengandung 
kedzaliman sebab merugikan satu pihak dan menguntungkan pihak yang lain. 
Sebagaimana perintah Allah dalam AlQuran (QS. An-Nisa 4:29) adanya  unsur 
keridhoan satu sama lain dalam muamalah: 
“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 
sesamamu dengan jalan yang bathil (tidak benar), kecuali dengan jalan 
perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka diantara kamu…” 
 
Adapun pemaksaan dalam bisnis MLM, seringkali pemaksaan dilakukan 
bukan dengan sengaja. Hanya saja, seringkali di lapangan distributor dituntut 
untuk selalu melakukan follow-up terhadap pembeli dan calon distributor yang 
diprospek yang telah menolak saat akad. Follow up tersebut dilakukan secara 
terus menerus sehingga bagi beberapa pihak yang tidak tertarik merasa 
terganggu bahkan merasa dipaksa. Selain itu juga tidak sedikit konsumen yang 
tidak terlalu butuh dengan produk yang ditawarkan dijejal sedemikian rupa untuk 
membeli atau bergabung menjadi anggota. Hal tersebut sebaiknya tidak 
dilakukan sebab dapat memicu ketidakadilan pada satu pihak sebab bisa 
memunculkan unsur keterpaksaan dalam hatinya. Sehingga selayaknya dalam 
hal ini MLM yang adil adalah yang memahami pihak pembeli/ calon distributor 
yang diprospek dan sebisa mungkin menghindari cara-cara yang bersifat 
memaksa, melainkan dengan cara yang baik dan menciptakan keridhoan 
antarpihak. Menurut Sadrina (2014:26), penting adanya negosiasi antara pihak 
dalam menetapkan akad agar masing-masing pihak memiliki asas kebebasan 
berkontrak. 
Proses akad yang dilakukan di PT IQ, secara garis besar tidak memuat 
unsur pemaksaan di dalamnya, sebab distributor yang diajak bergabung 
(distributor B) menyatakan bergabung setelah diberi penjelasan terlebih dahulu 
bahkan beberapa melakukan diskusi dan distributor B menyepakatinya tanpa 
tekanan dan atas kemauannya sendiri. Adapun proses sebelum diajak 
bergabung sendiri tiap distributor berbeda-beda, ada yang berkenalan dan 
menawarkan secara langsung, ada yang merupakan teman lama dan dipanggil 
mengikuti seminar umum PT IQ, ada yang secara pribadi melalui telepon dan 
bertemu diluar untuk berdiskusi, dll. Terkait dengan hal itu, wawancara dengan 
salah satu distributor, Nurhikmah menyebutkan ,“saya diperkenalkan IQ oleh 
teman lama saya yang akhirnya menjadi upline saya sekarang. Sebenarnya bisa 
dibilang kurang akrab dan lama sekali tidak pernah komunikasi, sampai tiba-tiba 
waktu itu Beliau menghubungi saya lima bulan yang lalu, dan saya langsung 
memutuskan bergabung karna IQ memiliki marketing plan yang bisa dibilang 
mudah dan realistis untuk dicapai. Produk-produknya juga bagus”. Irna 
menuturkan, “Alhamdulillah sudah hampir setahun saya berjuang di IQ. Ketika 
saya diprospek upline waktu itu, saya tidak sengaja bertemu dan ngobrol tentang 
bisnis, lalu beliau menawarkan produk IQ dan katanya mudah untuk sukses di IQ 
asal pantang menyerah dan punya sikap yang baik. Alasan saya memutuskan 
bergabung waktu itu, jujur saya tidak langsung join dan cukup lama beliau ajak 
terus saya waktu itu, sampai setelah diskusi-diskusi beberapa kali saya tahu 
MLM ini murni MLM dan bukan money game seperti yang marak sekarang. 
Bonus yang diterima juga adalah dari jualan produk mbak, bukan hanya karena 
menarik downline terus kemudian tidak jualan lagi.” Distributor IQ lain bernama 
Supratman menambahkan, “wah, ngobrol dan diskusi sebelum saya daftar 
member cukup lama juga, karena saya agak sibuk waktu itu dan saya itu bisa 
dibilang males sekali bahkan sangat tidak suka untuk ikut MLM begitu. Tapi 
upline rajin dan tidak menyerah mengajak saya bergabung dengan 
memperkenalkan produk IQ dan prospek bisnisnya.” 
Terkait dengan keterpaksaan juga, penting untuk memperhatikan apakah 
ia terbebas dari adanya dua akad dalam satu akad atau tidak. Penerapan dua 
akad dalam satu akad banyak dilakukan oleh bisnis/ usaha khususnya yang 
mengatasnamakan MLM, baik money game yang jelas-jelas haram maupun MLM 
resmi yang legal pun ada yang mengabaikan dua akad dalam satu akad tersebut 
dalam sistemnya. Contohnya saja pada MLM lain, hasil wawancara peneliti 
dengan distributor MLM tersebut menjelaskan bahwa akad pendaftaran harus 
digabung dengan akad pembelian bahkan akad penerimaan bagi hasil, yang 
mana tentu saja hal tersebut menguntungkan pihak perusahaan. Hal itulah yang 
menyebabkan banyak perusahaan MLM menetapkan biaya pendaftaran yang 
sangat tinggi, ada yang Rp 2.400.000,- bahkan ada yang sampai Rp 4.200.000,- 
karena pada akad tersebut calon distributor ‘dipaksa’ melakukan pembelian 
produk juga dan upline mendapatkan keuntungan saat akad tersebut 
berlangsung. 
Larangan adanya dua akad dalam satu akad didasarkan pada sebuah 
hadist Rasulullah: 
“Tidak halal utang piutang dan jual beli (dijadikan satu transaksi/akad) dan 
juga (tidak halal) adanya dua syarat/akad dalam satu akad/transaksi.” 
(HR. Abu Daud) 
 
Adanya dua akad dalam satu akad dalam transaksi selain dapat menimbulkan 
keterpaksaan dalam melakukan salah satu akad dari dua akad sekaligus, juga 
memberikan peluang untuk melakukan kecurangan. Dimana keterpaksaan dan 
kecurangan merupakan bentuk ketidakadilan yang dilarang, sebagaimana firman 
Allah dalam Al-Quran untuk tidak berlaku curang, “sempurnakanlah takaran dan 
janganlah kamu merugikan orang lain; dan timbanglah dengan timbangan yang 
benar.” (QS. Asy Syu’araa: 181-183). 
Adapun transaksi akad pada PT IQ sendiri dilakukan dengan 
memisahkan tiap-tiap akad, baik akad pendaftaran, akad pembelian, dan akad 
penerimaan bonus/bagi hasil. Sehingga akad PT IQ terbebas dari unsur adanya 
dua akad dalam satu akad. Dan secara garis besar juga memuat keadilan 
didalamnya sebab memuat adanya upaya kebebasan berkontrak di dalam proses 
akadnya.  
Selain pemaksaan, hendaknya dalam berakad tidak ada unsur penipuan 
(gharar) dan ketidakjelasan di dalamnya. Hal tersebut memperhatikan hadist 
Rasulullah, “barang siapa yang menipu, maka ia tidak termasuk golongan kami. 
Orang yang berbuat makar dan pengelabuhan tempatnya di neraka” (HR. Abu 
Hibban, shahih). Salah satu wujud kejujuran yakni adanya transparansi dalam 
akad. Transparansi dibutuhkan dalam sebuah akad agar tidak terjadi 
kesalahpahaman antarpihak. Transparansi yang diterapkan dengan baik 
menjadikan salah satu atau kedua pihak tidak merasa ditipu dan didzalimi, 
karenanya akan tercipta akad yang adil satu sama lain. Sejalan dengan hal 
tersebut menurut Pratiwi (2013:52), kaidah-kaidah yang dituangkan dalam akad 
harus dilandasi dengan kejujuran dan tidak bisa dijalankan kecuali dengan 
transparansi. 
Maka terkait dengan transparansi tersebut, menurut Zakaria (2014: 90) 
hendaknya dalam menyepakati akad yang akan dibuat, perlu adanya 
musyawarah (negosiasi) terlebih dahulu agar akad yang disepakati dalam bentuk 
ijab dan qabul, dapat memberi keuntungan pada masing-masing pihak yang 
berakad, sehingga tidak ada pihak yang terugikan dalam perikatan akad yang 
telah dibuat. Seruan pentingnya musyawarah dalam mengambil keputusan telah 
banyak dijelaskan dalam Al-Qur’an: “...dan bermusyawaralah dengan mereka 
dalam urusan tertentu. Kemudian apabila engkau telah membulatkan tekad, 
bertawakkallah kepada Allah. Sesungguhnya Allah menyukai orang-orang yang 
bertawakkal kepada-Nya” (QS. Ali-Imran, 3: 159). 
Berdasarkan pengamatan proses akad yang diterapkan di PT IQ tersebut 
tidak terdapat penipuan dan ketidakjelasan (gharar) di dalamnya dan PT IQ telah 
menerapkan transparansi yang ditunjukkan dengan adanya musyawarah/diskusi 
dan penjelasan mendetail terlebih dahulu sebelum bersepakat dalam akad 
tersebut. Selain itu PT IQ mengupayakan adanya kebebasan berkontrak dengan 
melakukan diskusi terlebih dahulu. PT IQ juga memiliki aturan kode etik dalam 
mengundang dengan cara yang sopan dan tidak memaksa, meskipun ada 
beberapa distributor yang di lapangan memegang prinsip tidak menyerah sampai 
bisa bertemu untuk berdiskusi yang mungkin bagi beberapa orang calon 
distributor terkesan memaksa. Selain itu PT IQ juga menghindari dua akad dalam 
satu akad yang dilarang olah Rasulullah. 
 
4.2.5 Keadilan dalam Sistem Bagi Hasil MLM (Marketing Plan) PT IQ 
Dalam perdagangan, untuk melihat syar’i dengan tidaknya, tidaklah cukup 
hanya melihat nama toko atau usahanya islami atau tidak sebab hanya label saja 
bukanlah jaminan (misalnya nama tokonya Mustafa atau Islamic Shop seringkali 
orang langsung memastikan bahwa sudah pasti syariah dan halal padahal belum 
tentu). Sehingga perlu juga dilihat sisi lainnya yakni produk dan juga sistem 
penjualannya. Jika produknya sudah halal dan baik sehingga diperbolehkan 
untuk berdagang, maka kemudian lihat bagaimana sistem penjualannya. Apakah 
sistem penjualan yang dilakukan menerapkan unsur-unsur penting muamalah 
yang diatur dalam Islam, seperti unsur kejujuran dan keadilan. 
Pelaksanaan sistem operasional PT IQ jika dikaitkan dengan pendapat 
singkat Antonio dalam Kuswara (2005:92) yang menuturkan bahwa agar tidak 
menyalahi syariah, MLM harus memenuhi beberapa syarat, diantaranya sebagai 
berikut: pertama, barang atau jasa yang diperdagangkan bukan barang yang 
haram, tidak menimbulkan mudharat, bukan produk riba dan bukan pornografi. 
PT IQ memperdagangkan produk-produk kesehatan yang dibutuhkan 
masyarakat juga produk-produk kebutuhan umum seperti pupuk untuk pertanian, 
perkebunan dan perikanan. Adapun produk PT IQ insya Allah tidak menimbulkan 
mudharat dan telah mengantongi sertifikasi baik dan halal menurut regulasi yang 
berlaku. Kedua, harga barang tidak mendzalimi anggota. Barang yang 
diperdagangkan PT IQ tidak mendzalimi anggota dalam hal ini distributor dan 
konsumen karena distributor memperoleh keuntungan langsung dari 
keanggotaannya untuk menjual produk dan konsumen mendapatkan manfaat 
yang besar dari produk-produk yang ada dengan harga yang tidak jauh dari 
harga pasar. Ketiga, bonus yang diberikan harus jelas baik nominal maupun 
nisbahnya sejak awal. Distributor yang melakukan akad pendaftaran bergabung 
di PT IQ telah memperoleh penjelasan sejak awal, baik bagaimana 
pembagiannya (nisbahnya) maupun nominalnya. Keempat, tidak ada eksploitasi 
dalam aturan pembagian bonus antara yang awal menjadi anggota dengan yang 
akhir dan semestinya mencerminkan usaha masing-masing anggota. 
Sebagaimana penjelasan mengenai bagan marketing plan, pembagian bonus 
didasarkan pada kinerja dan kewajiban, tanpa ada eksploitasi antara yang awal 
menjadi anggota dengan yang akhir. Dimana hal tersebut ditunjukan dengan 
kesempatan bagi yang akhir dan berperingkat bawah untuk menerima 
pembagian lebih besar daripada yang awal dan berperingkat lebih tinggi.  Kelima, 
diupayakan barang yang dijual adalah produk anak bangsa bahkan lebih baik 
lagi adalah hasil produksi saudara seiman (muslim). Hal tersebut telah diterapkan 
oleh PT IQ dimana PT IQ mengangkat konsep “I love Indonesia” untuk 
memberdayakan produk anak bangsa dan produsen merupakan saudara seiman 
(sama-sama muslim). Keenam, MLM yang syariah secara integral harus menjadi 
piranti penguatan sistem ekonomi umat, menyuburkan pemakaian produk lokal, 
memberikan kesempatan kepada usaha kecil mikro untuk memperkenalkan 
barang dan jasanya. Dalam wawancara dengan pendiri PT IQ, untuk kedepannya 
PT IQ ingin menjadi bagian penting dalam penguatan sistem ekonomi umat dan 
saat ini memulainya sedikit demi sedikit. Ketujuh, memiliki Dewan Pengawas 
Syariah yang dapat menjadi filter bila ada hal-hal yang tidak sesuai syariah. 
Adapun dalam hal tersebut, PT IQ belum memiliki Dewan Pengawas Syariah 
karena faktor biaya dan PT IQ yang masih baru didirikan sehingga cukup 
kesulitan untuk itu. Tetapi PT IQ telah memiliki penasehat bisnis dan penasehat 
syariah independen dalam perusahaan yang kelak akan ditambah dengan 
Dewan Pengawas Syariah. Oleh karena itu, maka PT IQ telah mendasarkan 
sistem operasionalnya pada prinsip-prinsip syariah Islam. 
Sistem bagi hasil PT IQ telah didaftarkan di BKPM (Badan Koordinasi 
Penanaman Modal) dan telah mengantongi SIUPL-T (Surat Ijin Usaha Penjualan 
Langsung-Tetap). Pada perusahaan MLM, marketing plan yang legal sesuai 
regulasi penjualan langsung haruslah sudah memiliki SIUPL dan di daftarkan di 
BKPM. Sehingga pada dasarnya, bisnis MLM yang marketing plannya sudah 
melalui prosedur-prosedur legal seperti itu maka sudah bisa dikatakan adil dan 
seharusnya tidak mendzalimi pihak yang terlibat khususnya distributor. Sebab 
syarat kelayakan untuk mendapatkan SIUPL adalah harus diuji marketing plan, 
produk, dan kode etiknya oleh 3 lembaga pemerintah sekaligus yakni BKPM 
(Badan Koordinasi Penanaman Modal) pusat, KPRI (Kementerian Perdagangan 
Republik Indonesia), dan APLI (Asosiasi Penjualan Langsung Indonesia) sebagai 
asosiasi yang ditunjuk oleh BKPM. 
Adapun pelaksanaan sistem bagi hasilnya, secara singkat di PT IQ, 
seorang distributor yang baru berusaha selama 1 bulan, dengan usaha menjual 
200PV (setara ± Rp2.000.000) akan memperoleh bonus pembagian hasil 
(marketing plan) ± Rp 400.000 ditambah pula dengan keuntungan langsung 
harga jual produk sebesar ± Rp 400.000 (sehingga total yang diterima adalah ± 
Rp 800.000,- pada bulan pertama menjadi distributor PT IQ dan akan terus 
meningkat pada bulan-bulan berikutnya jika menjalankan sistem. Berdasarkan 
penuturan pemilik, pada pengalamannya di K-link sebelumnya, dengan waktu 
yang sama yakni 1 bulan, dan usaha yang lebih keras yaitu 400BV (setara 
±Rp4.000.000), seorang distributor memperoleh bonus marketing plan (diluar 
keuntungan langsung harga jual produk) sebesar Rp 40.000 saja. Selain 
kewajiban pribadi 200PV, kewajiban distributor PT IQ untuk menjalankan bisnis 
dengan baik yakni mengelola satu jaringan besar dan satu jaringan kecil (hanya 
2 kaki downline). Sedangkan pada PT K-Link, distributor harus mengelola 
setidaknya 5 kaki besar dan 2 kaki kecil, dimana menurut beberapa orang yang 
pernah berkarir di K-link hal tersebut sangat berat. Hal tersebut jika dilihat dari 
aspek pemenuhan kebutuhan, maka menurut peneliti bonus awal PT IQ lebih adil 
dan rasional dibandingkan dengan bonus awal K-link, sebab mengingat 
kebutuhan seseorang yang besar setiap bulan, Rp40.000 tentulah tidak cukup 
untuk memenuhi kebutuhan hidup selama satu bulan dan Rp400.000 meskipun 
tidak besar tetapi cukup rasional untuk makan selama satu bulan ditambah 
dengan keuntungan langsung ± Rp400.000 menjadi ± Rp 800.000,-. 
Dalam sistem bagi hasil PT IQ, distributor tidak menerima bonus hanya 
dengan mendaftar saja, atau hanya dengan mendapatkan downline saja. Mereka 
tidak menerima apapun dari keduanya. Tetapi murni hanya jika melakukan 
penjualan produk dan memenuhi kualifikasi dari penjualan tersebut barulah 
distributor menerima bonus dari sistem bagi hasil yang ada. Kebijakannya pun 
dirancang oleh pendiri PT IQ agar tidak berat dan realistis untuk dicapai, tetapi 
dididik untuk tidak instan menerima hak melainkan hak yang diterima adalah 
imbalan dari kewajiban yang telah dilakukan. 
Akan tetapi kebijakan perusahaan bahwa dengan kewajiban minimum 
200PV barulah bisa menerima bonus dari marketing plan tidaklah adil, sebab 
mereka yang melakukan penjualan tidak sampai 200 PV tidak menerima 
pembagian marketing plan tetapi hasil penjualannya tersebut masuk dalam 
perhitungan marketing plan dan dinikmati oleh distributor lain yang berhasil 
melakukan penjualan 200 PV. Dimana hal tersebut berarti tidak memberikan 
sesuatu pada yang semestinya menerimanya. 
Terkait dengan keadilan bagi hasil, Sadrina (2014:26) menyebutkan 
elemen-elemen yang kiranya harus dipenuhi untuk mencapai keadilan  suatu 
kerjasama bagi hasil, yaitu: 
1. Adanya keseimbangan/kesetaraan antara pemilik modal di satu pihak dengan 
ukuran jumlah dana dan pengelola dana di pihak lain dengan ukuran 
kemampuan mengelola usaha yang ditunjukkan dengan kelayakan dan 
prospek usaha. Pada kasus PT IQ, distributor memperoleh bagian 43,83% 
(tertuang dalam marketing plan) yang didasarkan pada regulasi pemerintah. 
Seghingga dari segi keseluruhan presentase cukup adil dimana perusahaan 
sebagai pemilik modal mendapat 56,17% untuk pengelolaan perusahaan 
sehingga dapat meminimalisir potensi kerugian yang mungkin terjadi, dan 
distributor selaku pengelola mendapat 43,83% untuk kemudian dibagikan 
kepada seluruh distributor.  
2. Adanya sikap masing-masing pihak dalam menghadapi usaha yang tujuan 
kerjasama dalam arti tidak ada yang merasa lebih berkuasa atau berpihak. 
Dalam perusahaan termasuk juga perusahaan MLM, pihak yang paling 
mungkin untuk berkuasa adalah pihak pemilik modal atau perusahaan itu 
sendiri karena posisinya sebagai penentu kebijakan. Di PT IQ, perusahaan 
mencoba untuk tidak merasa lebih berpihak dengan menentukan persentase 
keseluruhan yang cukup adil, juga dengan memberikan bagian yang cukup 
utnuk level bawah. Namun dalam pembagian persentase tersebut untuk tiap 
distributor masih memihak distributor atas dengan dasar faktor kepemimpinan. 
3. Adanya keseimbangan dalam pembagian hasil, dalam hal ini nisbah bagi hasil 
yang disepakati seimbang dengan kontribusi dana/modal dan manajemen. 
4. Adanya negosiasi antarpihak dalam menetapkan akad perjanjian yang dibuat 
agar masing-masing pihak memiliki asas kebebasan berkontrak. PT IQ selalu 
menekankan musyawarah terlebih dahulu dalam menetapkan akad antar 
distributor, akan tetapi bukan negosiasi atau tawar menawar hak dan 
kewajiban sebab sudah menjadi kebijakan perusahaan. Akan tetapi distributor 
bebas untuk menetapkan apakah bergabung atau menolak dengan kebijakan 
tersebut. 
5. Adanya transparansi dana dari masing-masing pihak mengenai pemasukan 
dan pengeluaran rutin mengenai biaya yang digunakan selama melakukan 
kerjasama. Dalam hal ini, sesuai pengamatan yang dilakukan, perusahaan 
transparan dalam mengemukakan mengenai jumlah bonus yang diberikan 
kepada distributor yang tercantum dalam sistem IT perusahaan yang bisa 
diakses oleh seluruh distributor, juga mengenai biaya operasional yang 
diberikan kepada distributor. Akan tetapi, perusahaan tidak seluruhnya 
mengemukakan besar omset dan pengeluaran perusahaan baik harga pokok, 
pengeluaran operasional, dan dana pengembangan perusahaan kepada 
distributor. 
6. Adanya konsistensi waktu dalam pelaksanaan akad perjanjian. PT IQ 
konsisten dan selalu tepat waktu dalam pemberian hak distributor sesuai 
dengan yang diperjanjikan di awal akad. 
7. Terhindarnya nisbah bagi hasil dari unsur gharar. PT IQ tidak memuat unsur 
penipuan dan ketidakjelasan dalam nisbah bagi hasilnya, dimana semuanya 
dijelaskan dan diberitahukan secara terbuka. 
Keadilan dalam Al-Qur’an dapat dimaknai sebagai keseimbangan yang 
dalam Al-Qur’an diibaratkan sebagai kesempurnaan penciptaan susunan tubuh 
manusia. Kaitannya dengan pembagian keuntungan atau bagi hasil penjualan 
MLM antara perusahaan dan distributor maka dapat dikatakan adil jika seimbang 
antara hak dan kewajiban masing-masing, juga antara apa yang diterima dengan 
apa yang telah diberikan dan dilakukan. 
Selain seimbang, makna keadilan yang kedua adalah juga berarti 
perhatian terhadap hak-hak individu dan memberikan hak-hak itu kepada setiap 
pemiliknya. Didalam marketing plan PT IQ, sengaja disisihkan beberapa bagian 
bonus untuk distributor pada level bawah, juga kepada distributor yang 
mengasah kepemimpinannya dimana hal itu bukanlah hal mudah untuk dijalani. 
Akan tetapi PT IQ melakukan hal yang tidak adil dalam bagi hasilnya dengan 
tidak memasukkan distributor dengan penjualan pribadi dibawah 200PV namun 
hasil penjualan tersebut terakumulasi dalam sistem pembagian hasil marketing 
plan yang dinikmati oleh distributor lain. Hal tersebut merupakan ketidakadilan 
yang mungkin tidak disadari oleh perusahaan selaku pembuat kebijakan 
marketing plan. 
Adapun terkait tanggung jawab sosial (CSR) perusahaan, PT IQ telah 
membantu membiayai anak kanker dan rutin memberikan beasiswa pendidikan 
untuk anak yatim di panti asuhan di daerah sekitar perusahaan. Selain itu juga 
perusahaan rutin mengalokasikan zakat, infak dan shadaqah (ZIS). Hal tersebut 
berdasarkan hasil wawancara dengan karyawan dan beberapa dokumentasi 
yang ditunjukkan perusahaan. 
Selain seimbang dan memperhatikan hak individu dan kaum lemah, adil 
juga tidak selalu berarti sama. Sama menurut Al Quran diartikan sebagai 
persamaan dalam hak. Marketing plan PT IQ yang ada, dirancang agar siapa 
saja memiliki kesempatan dan sarana yang sama, sehingga semua distributor PT 
IQ memiliki kesempatan yang sama untuk menjadi yang paling atas. Adapun jika 
seorang distributor lebih dahulu masuk maka itu hanya nilai tambah yang apabila 
tidak dimanfaatkan maka akan sama saja. Sebab PT IQ tidak mengutamakan 
siapa yang lebih dahulu masuk untuk kenaikan peringkat atau untuk pembagian 
bagi hasil bonus distributor, melainkan faktor kinerja dan sikap. Sementara itu 
diluar sana, begitu banyak perusahaan yang mengatasanamakan MLM  yang 
hanya mendasarkan pembagian pada faktor siapa yang lebih dahulu masuk 
tanpa kerja yang jelas.  
Qardhawi (2001:396-397) menambahkan bahwa keadilan adalah 
keseimbangan yang tidak selalu berarti persamaan. Yang benar adalah 
persamaan dalam kesempatan dan sarana. Dimana tidak boleh ada seorangpun 
yang tidak mendapatkan kesempatannya untuk mengembangkan kemampuan 
yang memungkinkannya untuk melaksanakan salah satu kewajibannya. Juga 
tidak boleh ada seorangpun yang tidak mendapatkan sarananya yang akan 
dipergunakan untuk mencapai kesempatan tersebut. 
Dengan demikian maka penerapan keadilan dalam sistem bagi hasil PT 
IQ dapat dirangkum sebagai berikut: 
Tabel 4.4 Penerapan Keadilan dalam Bagi Hasil PT IQ 
Aspek yang            Penerapan keadilan 
diperhatikan 
Akad 
- Sebelum ditetapkan akad distributor untuk bergabung atau 
menolak, dilakukan musyawarah/ diskusi yang terbuka dan 
transparan terlebih dahulu. 
- Distributor memiliki kebebasan berkontrak tanpa paksaan. 
Akan tetapi seringkali distributor yang sudah menolak tidak 
berhenti untuk terus diajak bergabung baik untuk membeli 
produk maupun menjadi bagian dari jaringannya. Sehingga 
hal tersebut dapat memicu ketidakridhoan di satu pihak. 
- Akad tidak dituliskan melainkan secara lisan dan ditunjukkan 
dengan tindakan yakni membayar biaya pendaftaran dan 
melakukan pendaftaran online. 
- Terdapat pemisahan akad, baik akad pendaftaran, 
penjualan, dan akad pembagian bonus. Sehingga telah 
menerapkannya sesuai aturan dalam Islam. 
- Perusahaan telah menerapkan keadilan dengan melakukan 
pemenuhan kesepakatan di awal akad, dengan memberikan 
bagian distributor senantiasa tepat waktu dan tidak ditunda-
tunda. 
Sistem bagi hasil 
- Nisbah/persentase keseluruhan sebesar 43,83% : 56,17% 
cukup adil dengan mempertimbangkan faktor regulasi 
pemerintah, juga berdasar pada pertimbangan faktor 
pemenuhan hak, bukan hanya hak pemilik modal tetapi juga 
hak distributor, hak pegawai dan operasional perusahaan, 
hak produsen, hak perusahaan untuk pengembangan, serta 
hak masyarakat dalam wujud pertanggungjawaban sosial 
(CSR) dan Zakat Infak Shadaqah (ZIS). 
- Pembagian bonus yang tersebar untuk tiap peringkat yang 
memenuhi kualifikasi (dalam tabel 4.2) kurang adil dan 
merata, dimana pembagiannya lebih banyak tersebar untuk 
level atas dengan menurut pihak perusahaan adalah 
didasarkan pada faktor kepemimpinan yang dimiliki oleh 
distributor peringkat atas. 
- Distributor dengan penjualan < 200PV tidak memperoleh 
bagian marketing plan sepeserpun dan hasil penjualan 
tersebut dinikmati oleh distributor lain, dimana kebijakan 
tersebut tidak menerapkan keadilan dengan memberikan hak 
sesuai pemiliknya. 
- Kebijakan keuntungan langsung 20% sudah adil karena 
merata penerapannya untuk semua distributor, dan besarnya 
juga cukup proporsional baik bagi distributor maupun 
perusahaan. 
- Perusahaan menyisihkan bagian khusus untuk distributor 
level bawah berupa bonus yang tidak dimiliki oleh distributor 
level atas, sebagai upaya menyejahterakan distributor 
peringkat bawah. 
- Jarak bagi hasil/bonus matketing plan yang diterima oleh 
distributor peringkat terbawah dan teratas yakni berkisar 
antara 60-100 juta rupiah, dimana distributor yang baru 1 
bulan begabung memperoleh ± Rp 400.000 dan level paling 
atas bisa memperoleh bonus sampai Rp 60.000.000 bahkan 
bisa sampai Rp 100.000.000. hal tersebut sangat timpang 
jika di-matching-kan dengan perbedaan  kewajiban dan 
tanggung jawab keduanya. Kebijakan tersebut tidaklah adil 
sebab dapat memicu kecemburuan dan kesenjangan 
antardistributor. Selain itu pembagian yang tidak merata 
mengindikasikan adanya ketidakadilan. 
- Perusahaan membuat kebijakan bahwa tidak selalu dan 
selamanya peringkat atas lebih besar dibandingkan dengan 
peringkat bawah disebabkan karena adanya beberapa 
kualifikasi yang harus dicapai peringkat atas selain PPV 200. 
Hal tersebut merupakan kebijakan yang adil yang diterapkan 
perusahaan kepada distributor. 
- Bagi hasil yang diterima distributor tidak kemudian diterima 
hanya dengan merekrut orang dibawahnya, tetapi juga 
dengan bekerja. Pelatihan juga memberikan pelatihan rutin 
sebagai bagian dari hak distributor. Sehingga perusahaan 
telah menerapkan keadilan dalam hal tersebut. 
- Sistem bagi hasil/marketing plan PT IQ tidak menerapkan 
dua akad dalam satu akad yang dilarang oleh Rasulullah, 
juga menetapkan biaya pendaftaran yang tidak memungut 
keuntungan bagi pihak lain, baik perusahaan maupun 
distributor yang merekrut, sehingga tidak memuat unsure 
kedzaliman di dalamnya. 
- Dalam memperoleh bagi hasil, perusahaan memberikan hak 
yang sama dalam hal sarana dan kebijakan untuk siapa saja 
bisa mencapainya tanpa dibedakan oleh perusahaan. Tidak 
diatur bahwa level atas selalu memperoleh bonus lebih 
besar, karena distributor yang baru bergabung dapat 
mengungguli peringkat dan bonus upline langsung maupun 
upline leadernya. Hal tersebut merupakan upaya perusahaan 
mewujudkan keadilan dalam hal persamaan dalam hak. 
 
 
 
BAB V 
PENUTUP 
 
5.1. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian yang dikemukakan sebelumnya, maka dapat 
ditarik kesimpulan sebagai berikut: 
Pertama, penentuan bagi hasil PT IQ yakni 43,83% : 56,17% dilakukan 
dengan berdasar pada pertimbangan faktor-faktor, (1) regulasi/aturan pemerintah 
tentang penjualan langsung yang menetapkan bahwa pembagian hasil penjualan 
kepada distributor tidak boleh lebih dari 40% dari penjualan kotor, (2) strategi 
pendiri PT IQ dalam membangun dan membesarkan perusahaan dengan 
mewujudkan salah satu misi perusahaan yakni memberikan yang terbaik, baik 
kepada konsumen, distributor, pemilik modal, masyarakat, dan juga lingkungan, 
(3) faktor pemenuhan hak. 
Pemenuhan hak yang dimaksud ialah memenuhi hak antara lain hak 
pemilik modal mendapatkan bagian keuntungan yang tidak mengeksplotasi, hak 
karyawan manajemen memperoleh gaji yang cukup sesuai dengan kebutuhan 
dan pekerjaannya, hak perusahaan memperoleh bagian yang cukup untuk 
pengembangan demi lebih meningkatkan kualitas, hak distributor mendapatkan 
biaya operasional yang memudahkan pekerjaan di lapangan, hak distributor 
mendapatkan subsidi dan voucher untuk produk mereka, dan yang terpenting 
adalah hak distributor mendapatkan reward dan bagian atas kewajiban, lelah, 
kinerja, dan prestasinya. Hak-hak tersebut pada dasarnya merupakan kebutuhan 
dasar untuk bertahan hidup di dunia ini. Faktor tersebut sejalan dengan konsep 
harga jual keadilan dalam perspektif bayani yang dikemukakan Alimuddin (2011). 
Kedua, bagi hasil atau nisbah antara manajemen dengan distributor PT 
IQ dilakukan sebagai berikut: 43,83% dari penjualan bersih kepada distributor PT 
IQ dan sisanya 56,17% untuk HPP dan pengeluaran lain seperti biaya 
operasional distributor, biaya operasional kantor PT IQ, biaya gaji manajemen, 
biaya angkut, biaya pengembangan perusahaan, pajak, dan bagian keuntungan 
bagi pemilik modal. 
Bagian untuk distributor sebesar 43,83% terdiri atas 36,21% dalam 
bentuk bonus/uang tunai yang dibagikan ke distributor dan 7,62% dalam bentuk 
subsidi langsung, voucher, dan subsidi produk juga untuk para distributor. 
36,21% yang dibagikan kepada distributor tertuang dalam marketing plan dan 
terbagi-bagi kedalam beberapa macam bonus yang mana tidak semua bonus 
diterima distributor, tetapi ada kualifikasi masing-masing bonus untuk bisa 
diterima oleh distributor. Persentase untuk tiap bonus tidak sama semuanya, 
dimana persentase masing-masing bonus ditentukan berdasarkan pertimbangan 
strategi pendiri, dengan memberikan penghargaan tinggi untuk faktor 
kepemimpinan/leadership distributor yang tidak mudah. Selain itu, ada juga 
bonus khusus yang diperuntukkan untuk distributor yang baru bergabung dan 
masih berada di level bawah. Pertimbangan lain yakni pertimbangan realistis, 
dimana marketing plan PT IQ tidak memberatkan khususnya bagi distributor 
yang baru bergabung, dan juga masuk akal untuk bisa mencapai kebebasan 
finansial dalam 4-5 tahun asalkan mengikuti sistem dan cara kerja PT IQ. Untuk 
bisa mencapai level teratas (Royal Crown Ambassador (RCA)), distributor 
membutuhkan waktu sekitar 4-5 tahun, dan bisa kurang atau lebih dari itu 
tergantung daripada usaha dan konsistensi mereka. 
Bagian hasil penjualan bersih sebesar 56,17% mencakup bagian HPP 
produk, serta biaya-biaya lain diantaranya biaya operasional distributor yang 
diberikan setiap pekan, biaya operasional kantor seperti listrik dan telepon, wifi, 
administrasi, perlengkapan, dll, biaya gaji manajemen, biaya angkut dan 
pengiriman, biaya pengembangan perusahaan, pajak, dan bagian keuntungan 
bagi pemilik modal. 
Ketiga, keadilan yang diterapkan di PT IQ. Ada dua aspek yang dilihat: 
a. Aspek akad, dalam akad haruslah terpenuhi hak dan kewajiban masing-
masing pihak berakad tanpa adanya keterpaksaan dan ketidakjelasan serta 
penipuan. Dalam akad juga harus menerapkan musyawarah sebagai dasar 
dalam akad untuk menciptakan awal yang baik dan adil. Sebelum ditetapkan 
akad distributor PT IQ untuk bergabung atau menolak, dilakukan 
musyawarah/ diskusi yang terbuka dan transparan terlebih dahulu. Distributor 
memiliki kebebasan berkontrak tanpa paksaan. Akan tetapi seringkali 
distributor yang sudah menolak tidak berhenti untuk terus diajak bergabung 
baik untuk membeli produk maupun menjadi bagian dari jaringannya, 
sehingga hal tersebut dapat memicu ketidakridhoan di satu pihak. Akad tidak 
dituliskan melainkan secara lisan dan ditunjukkan dengan tindakan yakni 
membayar biaya pendaftaran dan melakukan pendaftaran online. Terdapat 
pemisahan akad, baik akad pendaftaran, penjualan, dan akad pembagian 
bonus. Sehingga telah menerapkannya bebas dari adanya dua akad dalam 
satu akad sesuai aturan dalam Islam. Perusahaan telah menerapkan keadilan 
dengan melakukan pemenuhan kesepakatan di awal akad, dengan 
memberikan bagian distributor senantiasa tepat waktu dan tidak ditunda-
tunda. 
b. Aspek bagi hasilnya., meliputi cara penentuan yang dilakukan, dan seperti 
apa implementasinya. Nisbah/persentase keseluruhan sebesar 43,83% : 
56,17% cukup adil dengan mempertimbangkan faktor regulasi pemerintah, 
juga berdasar pada pertimbangan faktor pemenuhan hak, bukan hanya hak 
pemilik modal tetapi juga hak distributor, hak pegawai dan operasional 
perusahaan, hak produsen, hak perusahaan untuk pengembangan, serta hak 
masyarakat dalam wujud pertanggungjawaban sosial (CSR) dan Zakat Infak 
Shadaqah (ZIS). Akan tetapi pembagian bonus yang tersebar dati 43,83% 
untuk tiap peringkat yang memenuhi kualifikasi (dalam tabel 4.2) kurang adil 
dan merata, dimana pembagiannya lebih banyak tersebar untuk level atas, 
dimana, menurut pihak perusahaan hal tersebut didasarkan pada faktor 
kepemimpinan yang dimiliki oleh distributor peringkat atas. Terkait dengan 
bagi hasil pula, distributor dengan penjualan < 200PV tidak memperoleh 
bagian marketing plan sepeserpun dan hasil penjualan tersebut dinikmati oleh 
distributor lain, dimana kebijakan tersebut tidak menerapkan keadilan dengan 
memberikan hak sesuai pemiliknya. Selain itu juga, jarak bagi hasil/bonus 
matketing plan yang diterima oleh distributor peringkat terbawah dan teratas 
yakni berkisar antara 60-100 juta rupiah, dimana distributor yang baru 1 bulan 
begabung memperoleh ± Rp 400.000 dan level paling atas bisa memperoleh 
bonus sampai Rp 60.000.000 bahkan bisa sampai Rp 100.000.000. hal 
tersebut sangat timpang jika di-matching-kan dengan perbedaan  kewajiban 
dan tanggung jawab keduanya. Selain itu distributor level atas memiliki peran 
yang tanggungan resiko yang sama dengan distributor bawah. Kebijakan 
tersebut tidaklah adil sebab dapat memicu kecemburuan dan kesenjangan 
antar distributor, sehingga perusahaan semestinya membuat kebijakan yang 
lebih adil yang seimbang proporsi kewajiban dan haknya, sebab pembagian 
yang tidak merata mengindikasikan adanya ketidakadilan. Adapun kebijakan 
keuntungan langsung 20% sudah adil karena merata penerapannya untuk 
semua distributor, dan besarnya juga cukup proporsional baik bagi distributor 
maupun perusahaan. Perusahaan menyisihkan bagian khusus untuk 
distributor level bawah berupa bonus yang tidak dimiliki oleh distributor level 
atas, sebagai upaya menyejahterakan distributor peringkat bawah. 
Perusahaan membuat kebijakan bahwa tidak selalu dan selamanya peringkat 
atas lebih besar dibandingkan dengan peringkat bawah disebabkan karena 
adanya beberapa kualifikasi yang harus dicapai peringkat atas selain PPV 
200. Hal tersebut merupakan kebijakan yang adil yang diterapkan perusahaan 
kepada distributor. 
Bagi hasil yang diterima distributor tidak kemudian diterima hanya dengan 
merekrut orang dibawahnya, tetapi juga dengan bekerja. Perusahaan juga 
memberikan pelatihan rutin sebagai bagian dari hak distributor. Sehingga 
perusahaan telah menerapkan keadilan dalam hal tersebut. Sistem bagi 
hasil/marketing plan PT IQ tidak menerapkan dua akad dalam satu akad yang 
dilarang oleh Rasulullah, juga menetapkan biaya pendaftaran yang tidak 
memungut keuntungan untuk pihak lain, baik perusahaan maupun distributor 
yang merekrut, sehingga tidak memuat unsur kedzaliman di dalamnya. Dalam 
memperoleh bagi hasil, perusahaan memberikan hak yang sama dalam hal 
sarana dan kebijakan untuk siapa saja bisa mencapainya tanpa dibedakan oleh 
perusahaan. Tidak diatur bahwa level atas selalu memperoleh bonus lebih besar, 
karena distributor yang baru bergabung dapat mengungguli peringkat dan bonus 
upline langsung maupun upline leadernya. Hal tersebut merupakan upaya 
perusahaan mewujudkan keadilan dalam hal persamaan dalam hak. 
Berdasarkan semua penjelasan diatas maka dapat disimpulkan bahwa 
penerapan keadilan dalam aspek akad dan pembagian hasil PT IQ telah cukup 
adil dalam hal akad, akan tetapi kurang adil dalam aspek bagi hasil yang 
diterapkan. 
5.2. Saran 
Pertama, para distributor perlu untuk memperhatikan kejujuran dalam 
berjualan kepada konsumen dengan cara tidak berlebihan dalam memuji dan 
meninggikan produk, melainkan secukupnya saja. Bila diperlukan bisa juga 
dengan menunjukkan fakta medis ataupun testimony dari pengguna yang sudah 
merasakan manfaatnya. Sehingga distributor dapat terhindar dari ketidakjujuran 
dalam menjual, baik dalam harga kuantitas, maupun kualitasnya dimana hal itu 
sangat rentan dan tidak disadari dilakukan di masa sekarang ini oleh penjual dan 
pebisnis.  
Kedua, MLM yang adil selayaknya tidak mengandung unsur keterpaksaan 
bagi kedua belah pihak. Sehingga selayaknya pula distributor memahami pihak 
pembeli/ calon distributor yang diprospek dan sebisa mungkin menghindari cara-
cara yang bersifat memaksa, melainkan dengan cara yang baik dan menciptakan 
keridhoan antarpihak. 
Ketiga, penting bagi perusahaan untuk tidak hanya melarang melalui 
training dan himbauan lisan untuk distributor melakukan prospek dengan cara 
yang bisa mengarah pada memaksa. Tetapi juga perusahaan membuat aturan 
tertulis dan juga sanksi yang tegas, sehingga tidak lagi ada distributor yang 
melakukannya di lapangan. 
Keempat, mengingat kondisi PT IQ sendiri yang cukup baru didirikan 
sehingga perlu untuk meningkatkan profesionalisme perusahaan, seperti 
operasional kantor pusat dan kantor cabang/stokis, ketersediaan stok produk, 
navigasi distributor melalui sistem IT atau web, dll. Kiranya profesionalisme 
tersebut untuk terus diperhatikan dan ditingkatkan pada tahun-tahun selanjutnya 
mengingat banyak perusahaan berbasis MLM yang tutup atau gulung tikar 
menyebabkan kerugian bagi banyak orang yang menggantungkan hidupnya 
disana. Selain kerugian bagi distributor, juga bisa menambah ketidakpercayaan 
masyarakat terhadap perusahaan MLM. 
Kelima, pembagian hasil penjualan yang tertuang dalam marketing plan 
berupa beberapa macam bonus dan persentase yang dilakukan PT IQ perlu 
untuk lebih ditingkatkan lagi dalam meningkatkan kesejahteraan distributor level 
bawah (tanpa melanggar regulasi yang ada) untuk lebih termotivasi lagi, 
misalnya dengan penambahan persentase untuk distributor bawah dan 
menengah dan juga penambahan subsidi dan penambahan biaya operasional 
lapangan bagi mereka. Atau bisa juga dengan memperkecil selisih bonus antara 
level bawah dan level atas sehingga level bawah menerima bonus lebih besar 
dan tidak terlalu jauh perbedaannya dengan peringakt diatasnya. 
Keenam, PT IQ memiliki sistem IT yang terorganisir untuk memudahkan 
para distributor di berbagai daerah mengakses informasi. Selain itu, pembayaran 
bagi hasil/bonus telah dilakukan sesuai dengan kesepakatan (tepat waktu). Hal 
itu harus dipertahankan untuk menjaga kepercayaan semua pihak. Termasuk 
juga transparansi yang telah diterapkan untuk terus dipertahankan dan 
ditingkatkan lagi. 
Ketujuh, perlu juga untuk meningkatkan subsidi produk sehingga harga 
distributor maupun harga jualnya menjadi lebih murah lagi dan lebih mudah untuk 
menjualnya tanpa mengurangi kualitas produk. Selain itu, perlu juga untuk 
menambah varian produk sehingga distributor lebih mudah untuk menjual dan 
memenuhi target kewajiban 200 PV dengan lebih memenuhi kebutuhan 
konsumen. Adapun distributor yang tidak terpenuhi kewajiban pribadinya 200 PV 
untuk tetap menerima imbalan atas penjualannya tersebut. 
Kedelapan, marketing plan atau aturan sistem bonus yang dibagikan 
kepada distributor yang tidak terlalu berat (realistis) kiranya ditingkatkan 
prioritasnya untuk distributor level bawah. Agar semakin banyak orang-orang 
yang menggantungkan hidupnya di PT IQ merasakan keadilan MLM dan tidak 
lagi melihat usaha MLM sebagai usaha yang dzalim/tidak adil. Mengingat 
distributor level bawah memegang peran yang cukup penting dengan level atas 
sehingga butuh perhatian lebih dari pihak perusahaan sendiri. 
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